QU

Executive MBA 2016-2017



€OJ

Executive MBA 2016-2017

| QUIF ~~

“El mejor equipo no es el que
obtiene excelentes resultados
sino aquel que estd
convencido de que su mejor
version siempre estd por
llegar..."

Alvaro Cebrian
Cristina Vecino
José Maria Fajardo
Miguel A. Font

Ivaila Rumenova
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Paul Marcellus

Cristina Vecino Lage
Ingeniera Caminos, Canales y Puertos
Supervisora de Proyectos Ferroviarias, ADIF

A lo largo de mi vida he ido asumiendo nuevos
desafios, consiguiendo puestos de mayor
responsabilidad e involucrandome en proyectos
de mayor envergadura. He pasado por todos los
ambitos de la ingenieria civil, diseno,
ejecucion y control. Esto, junto a la empresa
familiar, me ha permitido obtener una vision
global y entender asi el negocio y sus
necesidades.

Soy exigente, me gustan las cosas bien hechas
y no soporto las injusticias.

Cada vez que he cambiado de piso he perdido
mi tiemno v he siifrido n las inmohiliarias.

Jimmie

Yolanda
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Butch

José Maria Fajardo
Ingeniero de Montes
PM Business Development, MAXAM GROUP

Comencé mi trayectoria como técnico de
obras ambientales hasta alcanzar la
Direccion. Un giro profesional me llevo al
sector de la defensa en el que dirijo equipos
en distintos entornos y ambientes con los
respectivos conflictos de intereses,
diferencias entre agentes involucrados y los
ajustados plazos exigidos.

Tengo gran capacidad de trabajo, lo que haya
que hacer se hace pero sin prisas ni perder
las formas.

Vivo en un “gua” y busco piso con terraza.

Zed

Miguel Font Diaz-Carballo. Publicidad y RR.PP. Responsable A. Internacional EOI

He aprendido a mezclar mis pasiones y mis capacidades para forjarme un futuro
profesional y sobretodo, familiar. El baloncesto, la creatividad, la admiracion a los
ninos y mi gran capacidad de relacion con las personas me han convertido en
.- misionero, entrenador, escritor, relaciones publicas...y finalmente, emprendedor.

Mi cabeza esta siempre en ebullicion, sino estoy inventando algo me siento raro.
Mi obsesion son las personas. A mi edad ya estoy mds del lado del propietario.

Ivaila Rumenova Petrova
Senior Project Engineer/ Architect. Group-IPS

Con mas de 10 afos de experiencia
internacional en la planificacion y gestion de
proyectos de inversion de gran escala, he
demostrado una alta capacidad de adaptarme a
cada situacion buscando siempre una forma
logica y profesional de resolver y enfrentar los
problemas. Aunque no renuncio al disefo, mis
aptitudes y conocimientos me han llevado a
seguir creciendo en puestos de gestion.

Soy perfeccionista, los objetivos se marcan
para cumplirlos. Me gustan los retos que me
ayudan a superarme.

Dediqué 2 anos a elegir la casa en la que vivo.

Brett

Maynard
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Alvaro Cebrian Benito
MSc in Computer Scinece
PM Desarrollo de Negocio, Indra.

Desde pequeio me apasionaba la tecnologia,
lo que me motivd a estudiar ingenieria
informatica. Haber tenido la oportunidad de
trabajar en diferentes proyectos a nivel
internacional me ha permitido poner en
practica mis conocimientos en el mundo real
y tener cada vez una mayor y mejor vision del
mundo empresarial.

Cuando me siento comodo y seguro de mi
mismo no hay quien me pare, soy muy tenaz.
La compra es un concepto caduco, el alquiler

serd la opcion mayoritaria en los préoximos 25
nAng

Fabienne
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El del alquiler es un mercado emergente, con alta proyeccion de
crecimiento, con grandes oportunidades en la profesionalizacion de servicios y con una
masa reciente de clientes potenciales mucho mas digitalizados y habituados a una
manera de comprar y consumir que no se ofrece actualmente. Este escenario hace de
Alquify la herramienta perfecta en el sector adecuado y el momento propicio.

Alquify nace con la idea de dar respuesta a los problemas del mercado
inmobiliario que generan el descontento generalizado de la mayoria de usuarios: falta
de transparencia y cantidad de tiempo y dinero empleado. Es una plataforma que
simplifica y mejora el proceso de blUsqueda, contratacion y gestion de alquileres. Cubre
el proceso completo de la cadena de valor con una solucion innovadora y diferenciada.

Alquify es fruto del trabajo de cinco jovenes con larga trayectoria
profesional unidos con el objetivo comun de solucionar la problematica del mundo del
alquiler que tantas veces nos ha tocado sufrir. Conformarmos un equipo multidisciplinar
tanto profesionalmente como a nivel de capacidades personales. Aunamos conocimiento
en el sector de la construccion e inmobiliario, desde disefio hasta ejecucion y gestion,
con alta preparacion en tecnologia actual, en marketing, publicidad y comunicaciones y
lo completamos con una diltada experiencia en estrategia y direccion de equipos, tanto
a nivel nacional como internacional.

Ponemos en contacto a propietarios de inmuebles para el
alquiler, con potenciales inquilinos. Duenos de 30 a 50 afos preocupados por el perfil de
su inquilino, que prefieren un alquiler estable, valoran su tiempo y que confian en la
tecnologia con jovénes de 24-36 afios con un rango salarial medio, que hagan uso de la
tecnologia y las redes sociales.

Su principal valor reside en el “macheo” entre las preferencias del
propietario e iquilino y las caracteristicas e estos y las viviendas. Mediante algoritmos
de afinidad el arrendador encuentra a su inquilino perfecto y el arrendatario su piso
ideal, de forma transparente, rapida y efectiva. Funciona como plataforma
tecnologica de gestion integral del aquiler que permite, desde el registro y creacion del
perfil de usuario, pasando por la publicacion de los inmuebles o bisqueda inteligente de
estos, visualizar los perfiles de los potenciales inquilinos pre-seleccionados y que estos
puedan mostrar interés y conocer en tiempo real su benchmark frente a otros
candidatos hasta la formalizacion del contrato de alquiler. Ademas proporciona servicios
adicionales que complementan la funcionalidad core descrita anteriormente:
asesoramiento en publicaciones, pagos seguros, mudanza, limpieza...

Mediante tres hitos de pago en la cadena de valor: Matching,
firma de contrato y gestion integral del alquiler con garantia de cobro, y mediante el
cobro de un fee sobre los servicios anadidos durante todo el proceso.

Mas de 1M€ ventas al quinto afo, ROl esperado del 63% con
payback 3,80 para lo que se requiere una inversion incial de 235.000€

Un modelo escalable y exportable, internacionalizado al quinto afo, en
otros mercados como la compra venta de viviendas o mercados emergentes como la
monetizacion de big data.
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A continuacion se detalla el entorno en el que operara Alquify en base a los estudios
PESTLE y de las cinco fuerzas de Porter realizados y que se pueden consultar completos
en el Anexo | y Anexo Il respectivamente.

PESTLE

P FACTORES POLITICOS
Planes de estimulo al alquiler del Ministerio de Fomento. Plan Estatal de

fomento del alquiler de viviendas, la rehabilitacion edificatoria, y la
regeneracion y renovacion urbana, 2013-2016
De los programas de ayuda se pueden destacar las Ayudas al alquiler de vivienda,
fomento del parque publico de vivienda en alquiler, Fomento de la rehabilitacion
edificatoria, Fomento de la regeneracion y renovacion urbanas
El impulso a la rehabilitacion y el fomento del alquiler constituyen, muy especialmente,
la maxima prioridad, porque mediante dicho impulso se facilita a la ciudadania el
acceso a una vivienda digna y adecuada, reorientando y ajustando las ayudas en materia
de vivienda al fomento de la regeneracion urbana, la rehabilitacion y el alquiler, con
especial atencion a los sectores mas vulnerables, fomentando el empleo y facilitando la
movilidad laboral.

5 FACTORES ECONOMICOS

En cuanto al mercado inmobiliario la desaceleracion producida durante los
Ultimos 8 anos no ha sido recuperada todavia y probablemente va a seguir
marcando las tendencias del pais en los proximos afos. Destaca la creciente demanda
de vivienda usada con respecto a vivienda nueva como también la bajada del precio de
venta. El alquiler supone en Espana el 17% frente al 83% del mercado de la vivienda en
propiedad. En Europa, en porcentajes medios, el mercado de la vivienda principal en
alquiler representa el 38%. Para los proximos anos, los fundamentos de la economia son
optimistas en lo que a las perspectivas del sector se refiere.

El endeudamiento ha caido con fuerza y la mayoria de las personas entre 25 y 35 anos
prefieren no endeudarse y el nimero de personas que vive de alquiler esta creciendo
con respecto a la época anterior de la crisis.

La tasa de paro entre la poblacion joven de menos de 30 afos es del 34,4%. No
obstante, tan sélo 2 de cada 10 jovenes de 16 a 24 afnos estan trabajando. El 55,4% de la
poblacion joven ocupada tiene contratos temporales y el 60% gana menos de 1.000
euros. Los jovenes de menos de 30 anos que han conseguido emanciparse conviven
compartiendo piso, de media, con mas de dos personas.

Las proyecciones de poblacion del INE prevén que Espana perdera un millon de
habitantes en los proximos 15 afos. En contraposicion a las proyecciones de
incrementos de poblacion de algunas CCAA como Madrid o Baleares. A pesar de ello, en
los proximos anos se espera que el niUmero de hogares aumente, debido a la reduccion
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en el tamano medio del hogar, impulsado por el mayor nUmero de emancipaciones y la
formacion de mas hogares con estructuras no tradicionales (parejas jovenes o
monoparentales).

En 2015, la demanda nacional contribuyé un 3.6% al crecimiento del PIB, con el
consumo como principal motor de la economia. En 2016, el efecto combinado de baja
inflacion y elevado crecimiento de empleo sigue favoreciendo la fortaleza del consumo
de hogares y empresas. La subida anual en Espafia del indice General de Precios de la
Vivienda fue del 3.5 % en 2015, segun el INE.

El mercado de inversion inmobiliario en Espana presenta una perspectiva favorable
frente a otras opciones de inversion: Revalorizacion y plusvalias en la venta y e
inversion estable para el alquiler. Comprar una vivienda para luego alquilarla resulta
cada vez una practica mas comun. La rentabilidad que ofrece la inversion en viviendas
para ponerlas en alquiler ha crecido hasta el 5,9% desde el 3,6%.

La expansion del mercado, con una gradual profesionalizacion del sector, esta
permitiendo una mejor y mayor oferta de promociones en alquiler. La crisis econdmica
afecté muy especialmente al sector inmobiliario, si bien el sector del alquiler ha salido
reforzado. Este régimen ha pasado de ser practicamente residual en el parque de
viviendas a tener un peso importante.

E Arraigada costumbre de los espanoles por la compra que ha llegado a suponer
hasta mas el 83% frente al alquiler.

A finales del siglo XX se perciben los primeros sintomas de la aparicion de una burbuja
inmobiliaria con un incremento anormal y desproporcionado del precio de la vivienda.
Pese a la enorme oferta existente se vendian sin problema todas las viviendas
construidas lo que se convertia en un circulo vicioso carente de todo sentido econémico.
El mercado era incapaz de reflejar la realidad y el continuo aumento de la demanda dio
lugar a mayores subidas de precios cuyas resultados son por todos conocidos.

Espana sigue siendo uno de los paises con un mayor nimero de viviendas en propiedad y
una de las tasas mas bajas en alquiler de toda la UE, pero la crisis econdmica, el bajo
nivel de alquiler, el gran numero de viviendas vacias, el cambio de la piramide
poblacional por envejecimiento, la bajada de la inmigracion y el paulatino cambio de
mentalidad de compra vs.alquiler, indican que se relUnen las condiciones necesarias
para convertirnos a medio plazo en uno de los mercados de alquiler mas dinamicos de
Europa.

FACTORES TECNOLOGICOS
T En Alquify, planteamos la provision de servicios de valor afadido en el sector
S inmobiliario, asi como la desintermediacion del papel de las inmobiliarias a

través de soluciones tecnologicas que permitan realizar una gestion end-to-end del
proceso del alquiler, tanto para el inquilino como para el propietario.

La revolucion digital que se lleva produciendo desde hace varios anos ha derivado en la
aparicion de multitud de tecnologias que tienen un impacto directo sobre el sector en
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general y sobre el negocio inmobiliario en particular. A continuacion pasamos a
describir las mismas:

Camaras 360° de fotos y/o video que permiten realizar una grabacion del entorno en
360°. Acompanando a la grabacion en 360°, se han generalizado las gafas de realidad
virtual, que permiten una experiencia inmersiva para el usuario, permitiéndole incluso
la seleccion de la zona de visualizacidn a través de su propio movimiento.

El acceso a internet se ha extendido en los Ultimos afos, llegando a tasas de
penetracion de usuarios activos de entorno al 80% de la poblacion, de los cuales un 86%
lo utiliza a diario. Asimismo, el uso de smartphones también se ha generalizado,
teniendo Espafna un total de 49M, de las cuales un 69% son moviles 3G/4G.

Tendencia de aparicion de plataformas, que hacen de intermediario a través de internet
para poner en contacto directamente a la oferta y a la demanda, minimizando o
eliminando los intermediarios en distintas cadenas de valor.

Las redes sociales han supuesto un cambio radical en la manera en la que la gente se
relaciona y expresa sus intereses. La informacion almacenada en estas redes, que en
gran parte rellenan los propios usuarios de manera voluntaria, podria ser de gran valor
para conocer el perfil de una persona. Esta informacion es (til, tanto para valorar la
afinidad de perfiles entre si, como para realizar la valoracion de un perfil /reputacion
social de una persona frente a unos criterios predefinidos.

Big Data: Tecnologia para el almacenamiento y analisis programatico de cantidades
ingentes de informacion, que tiene un crecimiento exponencial, especialmente desde
la aparicion de los dispositivos moviles. Adicionalmente, esta capacidad de analisis
masivo de datos se puede combinar con otras tecnologias como los algoritmos de
Machine Learning, que permiten realizar, a través del aprendizaje de la maquina, una
serie de tratamientos personalizados para cada cliente.

Tendencia a la digitalizacion de las transacciones economicas en todas sus modalidades.
Asimismo, con el auge del e-commerce estan surgiendo infinidad de tecnologias que
permiten realizar pagos y cobros a través de internet, cada vez con mayor control,
seguridad y mejor experiencia de uso. El consumidor esta perdiendo el miedo a realizar
este tipo de transacciones, lo que elimina una potencial barrera de entrada a la
posibilidad de que el sistema gestione los cobros y pagos derivados del alquiler.

FACTORES LEGALES
L Ley 49/1960, de 21 de julio, sobre propiedad horizontal: Regula derechos y

Loga deberes de disfrute de la propiedad, los desembolsos econémicos de los
titulares y las condiciones de mantenimiento y proteccion de los elementos
constructivos del mismo.

Ley 29/94 de arrendamientos urbanos: Regula régimen de los arrendamientos urbanos.

Ley 4/2013 de Medidas de Flexibilizacion y Fomento del Mercado del Alquiler de
Viviendas : Regularizar y flexibilizar la puesta a disposicion de viviendas en el mercado
arrendaticio en Espana. El régimen juridico aplicable, la duracion del arrendamiento, la
recuperacion del inmueble por el arrendador, la prevision de que el arrendatario pueda
desistir del contrato.
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Real Decreto 233/2013, de 5 de abril, por el que se regula el Plan Estatal de fomento
del alquiler de viviendas, la rehabilitacion edificatoria, y la regeneracion y renovacion
urbana, 2013-2016: El horizonte temporal del Plan es de cuatro anos. Las ayudas
previstas en el Plan se complementan con medidas de otra naturaleza. Se debe destacar
la vocacion social del nuevo plan, decididamente orientado a la satisfaccion de las
necesidades prioritarias de la ciudadania. (Nota: Actualmente el Congreso esta
preparando el nuevo Plan de Vivienda 2017 - 2020 que estara enfocado sobre los mismos
ejes de desarrollo).

MEDIO AMBIENTALES
E Situacion medioambiental en Espana. Espafia ha adoptado medidas importantes
para fortalecer las politicas relativas al medio ambiente y su marco
institucional y esta apostando de manera decidida por las energias renovables. El pais
ha logrado avances considerables en la aplicacion de las directrices de la Unidn Europea
y ha realizado importantes inversiones en la infraestructura medioambiental.

Politicas medioambientales en el sector inmobiliario. Dentro de los indicadores
ambientales definidos para Areas y Sectores. Los que tienen mayor relevancia en el
sector inmobiliario son “Calidad del aire y emisiones a la atmoésfera” y “Hogares”.

Certificado energético de edificios. El Real Decreto 235/2013, de 5 de abril, por el que
se aprueba el procedimiento basico para la certificacion de la eficiencia energética de
los edificios establece la obligacién de poner a disposicién de los compradores o
usuarios de los edificios un certificado de eficiencia energética. Los requisitos minimos
se establecen en el Codigo Técnico de la Edificacion. De esta forma, valorando y
comparando la eficiencia energética de los edificios, se favorecera la promocion de
edificios de alta eficiencia energética y las inversiones en ahorro de energia.

Las 5 fuerzas de Porter

1. Rivalidad existente

En la actualidad no existe ningln servicio equivalente al que se propone desde Alquify,
lo que no quiere decir que no exista competencia, ya que existen varias companias
tanto tecnoldgicas como con una importante componente tecnologica que ofrecen de
forma separada servicios de busqueda, gestion de alquiler o servicios alrededor de los
mismos. Esto implica que el mercado por el que compiten es el mismo y por otro, que
tendrian cierta facilidad a la hora de mejorar su propuesta de valor para incorporar
parte de la funcionalidad ofrecida en Alquify

La competencia del sector puede clasificarse segun su perfil, identificando las
siguientes categorias:

Inmobiliarias clasicas con presencia On-line

Paginas Web de blsqueda de piso

Servicios de gestion de alquiler y garantia de pago
Plataformas tecnoldgicas de gestion de alquileres
Servicios publicos de intermediacién para el alquiler

U N W N =

Executive MBA 2016-2017



[ QUIF

Rivalidad Existente Pun:”fg"’“ Rivalidad Existente
2 TAMARIO DEL
TAMANO DEL MERCADO 9 0o

INDICE DE

CAMBIO TECNOLOGICO CRECIMIENTO

INDICE DE CRECIMIENTO

NUMERO DE COMPETIDORES

SEMEJANZA ENTRE COMPETIDORES

RENTABILIDAD MEDIA MUMERQ DE

DEL SECTOR COMPETIDORES

EXCESO CAPACIDAD PRODUCTIVA

’H“ ' P L U @ o, L

RENTABILIDAD MEDIA DEL SECTOR

EXCESO CAPACIDAD. _ “SEMEJANZA ENTRE

PRODUCTIVA COMPETIDORES

|| O N|©O O

CAMBIO TECNOLOGICO

Al realizar el analisis de la rivalidad existente de Porter, podemos decir que si la
rivalidad es alta la industria es menos atractiva y tendera a una reduccion de precios,
de modo que aumenta el potencial de ganancias y disminuye para el vendedor.

En el caso de la industria inmobiliaria el grado de rivalidad existente es alto pues
existen muchas alternativas en el mercado. Deducimos por tanto que Alquify, debe
centrar los esfuerzos y las propuestas de valor en la diferenciacion mediante la
innovacion y la mejora en la transparencia y calidad del servicio

2. Amenazas de entrada de nuevos competidores

Un sector cuyo rendimiento del capital invertido es superior a su coste, despierta el
interés e invita a otras empresas competidoras a aprovechar las oportunidades. A mayor
numero de empresas competidoras menores beneficios posibles.

Por ello, Porter afirma que cuanto mas facil es la entrada en un sector, mayor es la
amenaza y menor la rentabilidad de un mercad e identificd varias barreras de entrada
que pueden ser de muchos tipos.

Al realizar el analisis de las amenazas de entrada de nuevos competidores de Porter, se
observa que el sector es rentable y que pese a presentar ciertas barreras de entrada, no
hay ninguna de ellas demasiado elevada, de modo que puede concluirse que el riesgo de
esta amenaza es de moderado a alto.

Amenazas de Entrada de Nuevos Puntuacion Amenaza Nuevos Competidores
Competidores 1-10
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ECONOMIAS DE ESCALA 3 CURVA DE LA ¥

(73

EXPERIENCIA

DESVENTAJA EN COSTES
INDEPENDIENTEMENTE DE LA ESCALA

DESVENTAJA EN

ACCESOA LA

COSTES
INDEPENDIENTEMEN

TECNOLOGIA

DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

MANO OBRA " DIFERENCIACION DEL
ESPECIALIZADA PRODUCTO

ACCESO CANALES DISTRIBUCION

ACCESO CANALES
DISTRIBUCION

MANO OBRA ESPECIALIZADA

ECONOMIAS DE ESCALA

ACCESO A LA TECNOLOGIA

CURVA DE LA EXPERIENCIA

N|o| MhN|lO | N O

BARRERAS DE SALIDA
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3. El poder de negociacion de los clientes
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El poder de compra es una de las fuerzas que indica la importancia del papel
representado por el cliente en la negociacion a la hora de adquirir el servicio. En el caso
que nos ocupa, ese poder viene dado por las dos tipologias de clientes asociados al
modelo de negocio, los posibles inquilinos en busca de nueva vivienda y los posibles
arrendatarios deseosos de encontrar su inquilino perfecto.

Los clientes fuertes nos pueden presionar a bajar los precios, mejorar la calidad de los
productos, y ofrecer mas y mejores servicios. Un comprador fuerte puede hacer al
sector mas y mas competitivo y disminuir el potencial de ganancias para el vendedor.
Por otro lado, un proveedor débil, esta a merced del comprador en términos de calidad
y precio, lo cual hace que el sector sea menos competitivo y aumenta el potencial de

ganancias para el vendedor.

Poder de Negociacion de los Clientes Pun1t 913 (;: S
FRAGMENTACION DEL SECTOR 7
CONCENTRACION DE VOLUMEN DE 8
NEGOCIO

ESTANDARIZACION DEL PRODUCTO 3
COSTES DE CAMBIO DE PRODUCTO 8
RENTABILIDADES DE LOS CONSUMIDORES 7
NIVEL DE INFORMACION DEL CLIENTE 4

LA IMPORTANCIA DEL PRODUCTO PARA LA 5

CALIDAD DE VIDAD DEL CLIENTE

Poder de Negociacién de los Clientes

FRAGMENTACION DEL
SECTOR
10
LA IMPORTANCIA DEL
PRODUCTO PARA LA
CALIDAD DE VIDAD..

CONCENTRACION DE
S VOLUMEN DE NEGOCIO

NIMEL DE
INFORMACION DEL
CLIENTE

_ ESTANDARIZACION DEL
PRODUCTO

H‘ ‘ ‘ 51 1 L, U 0,00, 1
| ] 7

RENTABILIDADES DE COSTES DE CAMBIO DE
LOS CONSUMIDORES PRODUCTO

Al realizar el analisis, podemos decir que si el poder de negociacion del cliente es bajo
la industria es mas atractiva y aumenta el potencial de ganancias para el proveedor, vy si
el poder de negociacion del cliente es alto la industria es menos atractiva y disminuye
el potencial de ganancias para el vendedor.

En el caso de la industria inmobiliaria el poder de negociacion de los clientes es alto
pues existen muchas alternativas en el mercado. Deducimos por tanto que con el
abanico de clientes que abarca Alquify, debemos centrar los esfuerzos y las propuestas
de valor en aquellos puntos donde nuestros clientes sean menos fuertes teniendo en
cuenta la elevada fragmentacion del sector y la competencia existente.

4, Poder de negociacién de los proveedores

Alquify proporciona varios grupos de servicios. El principal es la intermediacion en el
alquiler de inmuebles a través de una plataforma web o aplicaciones maviles. En este
grupo de servicios el proveedor mas importante serian las empresas de servicios de
desarrollo web y de posicionamiento de busqueda SEO, si bien son necesarios otros tipos
de servicios legales, juridicos y de seguros con los que sera necesario contar.

El segundo grupo de servicio consiste en los servicios secundarios como los de mudanza,
limpieza, realizacion de fotos 360, servicios de redaccion de proyectos de reformas y de

realizacion de reformas.
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Poder de Negociacion con los Puntuaciéon Poder de Negociacién de los Proveedores
Proveedores 1-10
NUMERO DE PROVEEDORES 9

10

VOLUMEN DE COMPRA

CAPACIDAD DE
INTEGRACION

COSTE CAMBIO PROVEEDOR

VOLUMEN DE COMPRA

5
gy
7]
g
5

7
13
s
A
o,

7
6
REPERCUSION SOBRE EL COSTE 7
CAPACIDAD DE INTEGRACION 3

REPERCUSION SOBRE COSTE CAMBIO
ELCOSTE PROVEEDOR

Los proveedores pueden clasificarse en

Rutinarios, Basicos, Estratégicos, Criticos e
Internos. Cuanto mayor sea nuestra dependencia, mayor sera su poder de negociacion y
en consecuencia, segn Porter menos atractiva sera esta industria.

En Alquify, los servicios demandados no son demasiado especializados y existe bastante
oferta en el mercado. Este hecho permite la negociacién de los precios para el
desarrollo inicial. Es importante que en la contratacion de los servicios se acuerde la
propiedad intelectual sobre el cddigo de la aplicacion desarrollada para que, en caso de
subidas de precios o no conformidad, el proveedor pueda ser sustituido facilmente. ELl
poder de negociacion de los proveedores puede por tanto definirse como bajo.

5. Amenaza de productos sustitutivos

Esta amenaza es mayor cuando el valor del producto no es relevante. Cuantos mas
aparecen, la demanda y el precio de los productos se hace mas elasticas. Por ejemplo,
la amenaza es mayor si el producto no tiene ninguna ventaja especifica en comparacion
con productos similares. La amenaza de sustitutos es mayor si los clientes ven poca
diferencia entre los productos aparte del precio.

Una buena manera de reducir la amenaza de sustitutos es aumentar la lealtad del
cliente, ofreciendo un producto con ventajas obvias sobre los sustitutos.

Desde el punto de vista de los clientes, la principales alternativas al alquiler son la
compra, pisos compartidos, alquiler de habitaciones, micropisos, etc.

Productos Sustitutivos

Productos Sustitutivos Pun1tf11a (‘): 1on ©

DISPONIBILIDAD 7

PRECIO ATRACTIVO 7 g

PRESTACIONES SIMI LARES 8 COSTE DE CAMBIO .‘-‘l‘. PRECIO ATRACTNO
COSTE DE CAMBIO 2

PRESTACIONES
SIMILARES

La amenaza de sustitutos de Alquify va mas en la
linea de nuevas plataformas inmobiliarias que puedan capturar mayor cuota de mercado
ofreciendo algo diferente que provengan de inmobiliarias convencionales, portales
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inmobiliarios o nuevas formas de poner en comUn a propietarios e inquilinos. Por tanto,

la amenaza de sustitutos en el caso de Alquify puede considerarse como alta.

A continuacién se muestra la tabla resumen de las variables sectoriales, con el objeto
de identificar las amenazas y oportunidades derivadas del analisis de competitividad:

. . Amenaza
Atractivo del sector Baja 12 3.5
1. Rivalidad existente
Tamano del mercado Pequeno
indice de crecimiento Bajo
NUmero de competidores Muchos 1
Semejanza entre competidores Alta 3
Exceso capacidad productiva Si 2
Rentabilidad media sector Baja
Cambio tecnologico Rapido 4
2. Barreras de entrada/salida
Legislacion condicionante No 5
Necesidades de capital Bajas 4
Economias de escala No 3
Desventaja en costes No 5
independientemente de la escala
Diferenciacion del producto No
Acceso canales distribucion Facil 2
Mano obra especializada Si 4
Acceso a la tecnologia Facil 4
Curva de la experiencia No
Barreras de salida Si
3. Poder de negociacion de los clientes
Fragmentacion del sector Baja
Concentracion volimen de negocio Alto 2
Estandarizacion del producto Si
Costes de cambio de producto Bajos
Rentabilidad de los consumidores Baja
Nivel de informacion del cliente Mucha
Importancia del producto Poca 5
4. Poder negociacion de los proveedores
Numero de proveedores Pocos
Volumen de compra Bajo 3
Coste cambio proveedor Alto 4
Repercusion sobre el coste Alto 3
Capacidad de integracion Alta
5.  Productos sustitutivos
Disponibilidad Si 3
Precio atractivo Si 3
Prestaciones Similares Si 2
Coste de cambio Bajo 2
Resumen del Analisis de Competitividad Puntuacion
del Sector 1-10
RIVALIDAD EXISTENTE 5
AMENAZAS DE ENTRADA DE NUEVOS 3
COMPETIDORES
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES 4
PODER DE NEGOCIACION DE LOS 2
PROVEEDORES
PRODUCTOS SUSTITUTIVOS 4
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Analisis de Mercado

Tal y como se deduce del analisis de mercado que se incluye en el Anexo I, el
mercado del alquiler esta en alza.

La crisis mundial que se inici6 en 2008 marcé un giro en las estadisticas ya que,
tradicionalmente, la percepcién de los ciudadanos sobre la vivienda evolucionaba segun
el ciclo economico. Tras el periodo de burbuja inmobiliaria y crisis econémica, el sector
inmobiliario nacional ha experimentado un cambio de tendencia. Y si bien las
posibilidades de acceder a una vivienda en propiedad se redujeron de forma dramatica,
el porcentaje de vivienda en alquiler continGa en la actualidad siendo reducido con
respecto a Europa, aunque con sintomas de tendencia alcista.

La evolucion de la vivienda en este régimen ha aumentado en mas de un 4% a lo largo
de los uUltimos 10 anos y los habitos de vida actuales hacen que este mercado esté
ganando cuota, llegando a alcanzar el 25%, y existen motivos para prever que el
mercado siga esta tendencia hasta converger en la linea de los paises europeos.

Actualmente, el 97% de la oferta estd en manos de particulares, es limitada,
heterogénea y poco especializada. Las agencias inmobiliarias siguen anquilosadas en un
modelo que ya no es eficaz. El desarrollo de un verdadero mercado de alquiler
residencial profesionalizado requiere de la entrada de players patrimonialistas, asi
como de la consolidacion de operadores de gestion potentes, una tendencia que ya se
observa en el mercado espafol y en la que Alquify quiere ser pionero.

Este fuerte crecimiento de la demanda, junto a la rigidez de la oferta de alquiler, ha
provocado bolsas de demanda insatisfecha e importantes incrementos de precio, de
hasta un 6% a lo largo del 2015.

El parque de viviendas total en Espana es de mas de 25 millones (PAM) de las cuales
aproximadamente el 15% se encuentra en régimen de alquiler (TAM) y un 2% se alquilan
a través de portales inmobiliarios (SAM). Este mercado es protagonista en las grandes
ciudades y zonas consolidadas como Madrid y Barcelona, con mas de 40.000 contratos
anuales en cada una, y Malaga, Valencia o Sevilla con entre 3.000-7.000 contratos de
alquiler al afo. Con esto, y teniendo en cuenta el segmento de clientes al que nos
dirigimos, el mercado potencial de Alquify supondria unas 50.000 viviendas en Espaia.

PAM:
6.740.000
Viviendas

SAM: 104.183
Viviendas

TAM:
910.000
Viviendas

SAM:
33.064
Viviendas

21,320
Viviendas

ANDALUCIA Y COMUNIDAD
VALENCIANA

MADRID Y CATALUNA LONDRES
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Mision, Vision, Valores

La mision de Alquify es simplificar el proceso de alquiler de viviendas a través de una
plataforma web. Su principal valor reside en el “matching” o emparejamiento entre las
preferencias del propietario y las caracteristicas de los inquilinos mediante algoritmos
de afinidad.

Nuestro servicio de desintermediacion de las inmobiliarias es transparente, se realiza en
tiempo real, de una forma comoda y acompainando al usuario durante todo el proceso.
Alquify, que permite ahorrar tiempo y dinero, ofrece una amplia gama de servicios
anadidos (gestoria, seguros, mudanzas, reformas, etc.) incluida la posibilidad de
realizar una gestion global del alquiler.

Nuestra vision es llegar a ser un referente nacional en el sector inmobiliario, creando
un nuevo modelo de servicio de calidad que involucre a inquilinos, propietarios y
proveedores en la transformacion y crecimiento del sector de una manera mas amable y
racional.

Aspiramos a adaptar nuestro modelo al alquiler de locales, alquiler vacacional o de
corta duracion y a la compra/venta.

Consideramos que Alquify reune las condiciones idoneas para ser implantado con éxito a
medio plazo en las principales capitales europeas.

Los valores en los que se asienta la cultura de nuestra empresa giran en torno al
compromiso con el cliente, que inspira y orienta la estrategia de Alquify definiendo
nuestras pautas de comportamiento:

Transparencia.

Fiabilidad, inspiradores de confianza.

Ejemplar gobierno corporativo.

Desarrollo personal y profesional de nuestro equipo humano.

Apuesta por la innovacion y la tecnologia al servicio de las personas.

Modelo de negocio

) Somos una plataforma que pone en contacto a propietarios de
' inmuebles para el alquiler con potenciales inquilinos. Por esta
razén, son dos los segmentos de clientes a los que la plataforma
se dirige: Inquilinos y Propietarios.

El alquiler es una tendencia que esta ganando popularidad en los ultimos tiempos para
distintos tipos de perfiles. Siendo ya una opcion para un 33% de las personas que buscan
un inmueble para residir, el censo de pisos en alquiler ha estado incrementandose en los
ultimos anos desde un 17,9% hasta un 22,3%.
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El colectivo formado por jovenes de entre 24 y 36 anos es el principal usuario vy,
derivado del entorno economico actual, es el segmento con mayor potencial de
crecimiento: menos estabilidad del mercado laboral que fomenta la movilidad,
incapacidad de acceder a la compra de un inmueble, creacion de nueva demanda de
jovenes que hoy en dia viven en el domicilio familiar y dejaran de hacerlo, cambios
culturales, parejas que se van a vivir juntas antes, separacion de parejas jovenes...

La distribucion de alquileres por edad se resume en la siguiente tabla. Centrandonos en
ese colectivo dariamos cobertura a cerca de un 50% de los alquileres:

4 N
Distribucion del alquiler por edad
® 26 -35 anos; 40,98%

= 16 - 25 afnos; 26,22%

® 36 - 45 anos; 16,25%
46 - 55 anos; 12,01%

56 - 65 anos; 4,07%
>65 anos

Este colectivo presenta una predisposicion mayor a hacer uso de la tecnologia y las
aplicaciones moviles o webs para satisfacer sus necesidades, lo que incluye la busqueda
de piso e inquilinos, por lo que estara satisfecho con le experiencia de uso de la
plataforma.

Los clientes estaran en una_situacion laboral estable y con una_capacidad econdémica
suficiente para dar una garantia suficiente al propietario, es decir aproximadamente
con un endeudameniento inferior al 35% de su salario.

Dado que es uno de los elementos diferenciales de la plataforma, Alquify se enfoca en
clientes potenciales que hagan uso de las redes sociales y den acceso a la plataforma a
sus perfiles, de manera que pueda analizarse con mayor detalle su perfil.

Alquify resuelve una problematica que se da en regiones con una demanda elevada tales
como Madrid, Barcelona, Levante, Sevilla, Baleares y otras capitales de provincia.

Alquify centra su modelo de negocio, por un parte, en inquilinos jovenes de entre 24-
36 anos, solteros o en pareja, que hacen uso de la tecnologia para resolver sus
problemas y satisfacer sus necesidades incluyendo el uso habitual de redes sociales, que
tienen un trabajo estable y una capacidad de pago solvente. Por otra, en propietarios
de 30-50 anos, duenos de inmuebles en grandes ciudades o capitales de provincia, con
interés y confianza en la tecnologia para utilizar una plataforma para la busqueda de
inquilino y gestion del alquiler y que se preocupen por el perfil del inquilino que va a
residir en su inmueble.

En el apartado de Marketing se describe con mas detalle el target de Alquify.
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Teniendo en cuenta el alto contenido de tecnologia que requiere Alquify y que esta es
una de nuestras apuestas como negocio, nuestros asociados clave son los profesionales
de la tecnologia para, principalmente el desarrollo y disefio del algoritmo y para
hosting. En este sentido, desarrollaremos recursos para el mantenimiento de este y de
todos los datos obtenidos. Dentro del sector de las nuevas tecnologias y, aunque no
como actividad clave, recurrimos también a expertos en tecnologias y disefo 360° y
diseno de planos en 3D y 4D.

Como parte de las actividades de servicio anadido que ofrece Alquify, es necesario
establecer acuerdos marco con empresas colaboradoras de mudanzas, reparaciones,
gestoria y limpieza.

Buscaremos asociados en el mundo de la publicidad y marketing cuando el impulso asi lo
requiera y como no, en el mundo actual de los negocios, para hacer posible el desarrollo
de la plataforma tendremos el mejor asesoramiento legal.

Alquify simplifica y mejora el proceso del alquiler de
viviendas, tanto para el propietario como para los
potenciales inquilinos. Su principal valor reside en el
macheo entre las preferencias del propietario y las
caracteristicas de los inquilinos mediante algoritmos de
afinidad de forma que el arrendador encuentra a su inquilino perfecto y el arrendatario
su piso ideal en el menor tiempo posible y de la forma mas rapida y efectiva

Para ello, ofrece un método que permite a los inquilinos y propietarios visualizar de
manera transparente y en tiempo real el progreso del proceso dando la oportunidad:

< a los inquilinos de mejorar su rating incorporando mas informaciéon o mejorando
su propuesta econdémica, teniendo claridad sobre los plazos del proceso,

% a los propietarios de realizar la seleccion del inquilino buscando el equilibro
entre las caracteristicas del perfil, su oferta econdmica y su preferencia sobre la
duracion del proceso.

Alquify funciona como plataforma tecnologica que permite los siguientes servicios core:
A los propietarios:

e El registro y creacion del perfil de usuario.

e Publicar los inmuebles objeto del alquiler incluyendo una serie de criterios
minimos y preferencias ponderadas que sirvan como filtro. Velaremos por unos
estandares de calidad de las publicaciones.

e Marcar los plazos del proceso.

e Visualizar los perfiles de los potenciales inquilinos pre-seleccionados por el
algoritmo (el algoritmo hace uso de la informacion proporcionada por el
inquilino, acceso a redes sociales y a motores de riesgo, ficheros de moroso...).

e Gestionar el plan de visitas de los mismos.

e Finalizar el proceso de negociacion y seleccion del inquilino definitivo.
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A los inquilinos:

Registro y creacion del perfil de usuario o usuarios (parejas, familias, grupos de
amigos...).

Incorporar a la plataforma documentacion adicional verificada (DNI, néminas,
etc.) y alta de la conexidn con redes sociales que complementen su perfil,
Indicar las caracteristicas del inmueble buscado (zonas, tamano, n° de
habitaciones...).

Busqueda inteligente de inmuebles y servicio de avisos automaticos.

Mostar interés por un inmueble para participar en la pre-seleccion.

Visualizacion en tiempo real del proceso de seleccion y su benchmark frente a
otros candidatos. = Mejorar su posicionamiento frente a otros inquilinos
potenciales proporcionando mas datos o mejorando la oferta economica.

Adicionalmente, Alquify proporciona una serie de servicios adicionales que
complementan la funcionalidad core descrita anteriormente:

Asesoramiento sobre precios para maximizar la rentabilidad.

Gestion de cobros y pagos del alquiler con garantia opcional de pago (renta
garantizada).

Gestion integral del alquiler / post firma (interlocucion inquilino-propietario,
incidencias con el inquilino, mantenimiento, representacion del propietario en
Juntas de Propietarios...).

Servicios habituales para esa gestion integral: mudanza, reparaciones, pintura,
limpieza...

Asesoria juridica para la elaboracién del contrato incluyendo clausulas que
simplifiquen situaciones de conflicto posteriores.

Certificado de eficiencia energética.

Custodia de la fianza como un tercero de confianza / Tramite del ingreso y
devolucion de las fianzas en el IVIMA.

Gestion de la titularidad de los suministros.

Estructura financiera

Como plataforma P2P, se obtienen ingresos de ambos tipos
de clientes: inquilinos y propietarios. El peso del pago que
cada uno de ellos soporta, se define basandose en una serie
de variables: ;cual de ellos sufren mas en este proceso?

;Quién atrae a quién? ;Quién necesita a quién? ;Quién

adquiere mas ventajas con Alquify? Con estas variables, se han definido tres momentos
de la verdad para establecer las vias de ingreso:

El matching: el demandante busca su piso ideal en menos tiempo y con menos
esfuerzo - Inquilino

Firma del contrato: ambos se han visto beneficiados por el uso de una
plataforma de calidad y confianza que ha ahorrado tiempo y dinero - Inquilinos
y Propietarios a partes iguales.
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e Gestion mensual del alquiler integral: el inquilino esta interesado en mantenerse
con Alquify para beneficiarse de facilidades de pago de fianzas y atrae con él al
propietario que ademas, delega la responsabilidad de gestion en Alquify a la vez
que se puede asegurar los pagos - Propietarios.

Ademas, se obtienen los ingresos por servicios anadidos durante la busqueda, anuncio
de alquiler profesional, y durante la gestion integral: mudanzas, limpieza,
reparaciones...

| QUIF ~~

La estructura de costes tiene su mayor representacion en el propio desarrollo y
mantenimiento de la plataforma, los gastos asociados al plan tecnologico: software,
equipos y alquiler de cloud. El resto de costes se divide en alquiler de oficinas, gastos

de personal especializado y marketing y publicidad.

Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Negociacion
con partners
de servicios

Recursos Clave

asociados

Propuesta de Valor Relacion con los Clientes

Canales

Plataforma
Internet, web,
App Mdviles
Publicidad

S

Segmento de
Clientes

Propietarios en
grandes
ciudades o
capitales de
yrovincia.:

p
Enlre 30 a 50
‘afos

Estructura de Costos

DAFO

Vias de Ingreso

En la pagina siguiente se muestra el analisis de debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de Alquify
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FORTALEZAS

Reducir los riesgos del arrendador.

Agilizar y abaratar el proceso de alquiler.

Aumentar la confianza del propietario.

Ahorrar tiempo al arrendador y

arrendatario.

» Rapida y comoda accesibilidad al
servicio.

» Aporta soluciones personalizadas a
problemas reales de una manera original
y Unica.

» Mejora la experiencia de cliente, servicio

de calidad y transparente.

. . . .

AMENAZAS

» Sector maduro con grandes empresas
firmemente establecidas.

» Prevision de aumento de los gastos
recurrentes asociados al alquiler
(electricidad, agua, gas,...).

« Imprevisible repercusion del Brexit
en el alto indice de alquiler de
viviendas de los ciudadanos del Reino
Unido.

» Bajas barreras de entrada para otros
competidores en el sector.

« Desorbitado aumento del alquiler en
nlcleos de grandes ciudades con
riesgo de crear una burbuja.

» Sensacion de inestabilidad politica
con los Presupuestos Generales del
Estado pendientes de aprobar.

| QUIF ~~

DEBILIDADES

» Dificultad de superar la imagen de un sector
especulador y poco transparente.

» Enfrentarse a la resistencia al cambio de
modelo en los propietarios de edad mas
avanzada.

» Ser nuevos jugadores en el entorno.
Ausencia de experiencia profesional en el
sector.

+ Lentitud de los cambios en legislacion para
adaptarse a la realidad del mercado.

» Escasa percepcion del valor de la
intermediacion por parte de los clientes.

+ Necesaria fuerte inversion publicitaria para
captar los primeros clientes

OPORTUNIDADES

Alto numero de casas vacias

Auge del alquiler frente a la compra. Cambio
de tendencia.

Incorporacion de los “millenials”

Escasez de demanda solvente para la compra.
Bajos salarios e hipotecas caras.

Escasa inversion en VPO y VPP

Acceso directo a los canales de distribucion
via internet.

Altos ingresos derivados de servicios anadidos.
Inestabilidad mercado laboral que incrementa
la movilidad.

Es un mercado inquieto con constante
innovacion e incorporacion de avances
tecnoldgicos.

Nueva legislacion encaminada a incentivar el
alquiler.

Sector escasamente profesionalizado basado
en relaciones personales entre arrendador y
arrendatario.

Objetivos estratégicos. Corto Plazo

¢ Cuota de mercado y Posicionamiento

Tras el estudio de mercado (Anexo lll) se decide realizar el lanzamiento de la aplicacion
en la CCAA de Madrid y Cataluha con un objetivo de entrada

MADRID Y CATALUNA L
y consolidacion en estos mercados.

56,9% SAME SOV Ambas albergan el 56,9% de las viviendas en régimen de
e J 255740 15856 glquiler de toda Espafa y una rotacion de mas de 80.000
viviendas al ano solo en las ciudades de Madrid y Barcelona.
| Page
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De las viviendas que se alquilan al ano, aproximadamente
unas 16.000 lo hacen a través de internet y son afines a
nuestro target.

ANDALUCIA Y VALENCIA

Nuestro objetivo a corto plazo sera alcanzar una cuota de
mercado del 3% en los dos primeros anos.

Para el tercer ano, el objetivo es lanzar el producto en La Comunidad Valenciana y
Andalucia, las cuales albergan en conjunto el 32,7% de las viviendas en régimen de
alquiler del conjunto nacional. Con este mercado incorporariamos 19.000 viviendas al
volumen total.

Aprovechando las oportunidades tan favorables que atraviesa el mercado del alquiler,
tal y como se deduce del estudio realizado nuestro objetivo en este tercer ano sera el
de mantener un 2% de cuota.

e Ventas

Alquify cuenta con tres hitos de pago a lo largo del proceso de contratacion propios del
core del negocio, en los tres ejes principales de la APP que mayor valor afaden a la
experiencia del usuario: un cobro inicial por el proceso de “matching”; un cobro en el
momento de la transaccion y la ejecucion del alquiler; y un cobro por los servicios
derivados de la gestion del alquiler. Exite un cuarto pago por los servicios anadidos al
aquiler que ofrece la app. La distribuciéon de cobros se puede establecer como sigue:

5% Matching + 71% Conversiones Alquileres + 20% Gestion Alquileres + 8% Servicios asociados

2018 2019 2020 2021 2022
VOLUMEN DE MERCADO
AFIN AL TARGET: 8.245 19.027 149.400 203.016 393.688
\ OBJETIVO DE CUOTA: \ 2,0% \ 3,0% \ 2,0% \ 2,0% \ 2,0% \
VIVIENDAS CONTRATADAS
SO A 165 571 2.988 4.060 7.874

] OBJETIVOS FACTURACION \ 34.297,93 € ‘118.670,75€‘ 620.647,72 € ‘850,922,82€‘ 1.654.126,87 € \
*Incluye IVA. Ver plan financiero

e Rentabilidad

Asociado a los objetivos de cuota de mercado y volumen de ventas, los cuales son
necesarios para el crecimiento organico del negocio, se definen la rentabilidad y la caja
como principales objetivos financieros.

Se fija un objetivo de incremento de rentabilidad del 3% anual. Este indicador se
medira de forma anual calculando el margen bruto sobre las rentas.

Objetivos estratégicos. Largo Plazo

e Penetracion en el mercado

En los objetivos a corto plazo hemos definido la penetracion en el mercado que Alquify
perseguira durante los tres primeros anos de existencia. El 4° ano se lanzara la
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aplicacion al resto de Espana y el quinto se dara el salto internacional con las vistas
puestas en la ciudad de Londres segun el estudio de mercado realizado. En ambos casos
con un objetivo de cuota de mercado del 2%.

2018 - 2019 2020 2021-2024

e Desarrollo nuevos mercados

Esta manera de crecimiento consiste en vender en nuevos mercados los productos que
actualmente ofrece Alquify. La ventaja de esta manera de crecer es que se conocen las
bondades de nuestros productos, se tiene la experiencia en la venta del mismo, y se
cuenta con una base de clientes satisfechos que nos pueden recomendar. Como ya se ha
definido en el apartado anterior con las cuotas de penetracion de mercado, en esta
etapa se plantea la expansion a nivel nacional comenzando por Madrid, Barcelona,
Valencia y Andalucia y el posterior salto internacional con el mercado londinense como
comienzo de este.

Pero no queremos confiar nuestra escalabilidad Uunicamente a un desarrollo por zonas
geograficas. Ademas de aumentar el volumen de negocio con la intrusion en nuevos
mercados ajenos a Madrid. A largo plazo y siempre con prueba piloto inicial, con los
valores que defendemos en Alquify podremos acceder a publico no contemplado en
nuestro target inicial: los estudiantes. Debemos tener en cuenta que, aunque
econdmicamente no estarian dentro del perfil de cliente potencial, son nuevas
generaciones con mas confianza en la tecnologia digital para gestionar sus tareas
diarias, acostumbradas a realizar pagos por la red, al uso de redes sociales... El 84% de
los estudiantes buscan su futuro hogar a través de la red. Colgar un anuncio del
inmueble, explicando las caracteristicas del mismo y qué se encuentra a su alrededor
son elementos fundamentales que haran que un estudiante elija un piso y no otro.
Podremos crear un nuevo mercado con las bases ya afianzadas de nuestra aplicacion
pero teniendo en cuenta las particularidades y preferencias de este colectivo: precios
oscilantes entre los 300-400€ (el 51% de los estudiantes preferiria pagar menos de 300
por su habitacion con gastos incluidos, un 38% estaria dispuesto a pagar hasta 400 y solo
el 11% restante pagaria mas de esa cantidad), gastos incluidos (el 41% de los estudiantes
se decanta por esta opcion), posibilidad de alquiler por habitaciones (so6lo un 8% de los
estudiantes viven solos) y localizaciones proximas a la universidad y al transporte
publico.

Durante los meses de mayo y junio se realizard una campana especial para que los
propietarios anuncien los pisos que desean poner en alquiler ya que, durante estos
meses, muchos jovenes comienzan a buscar la vivienda en la que pasaran el proximo
curso. Alrededor del 50% de los estudiantes se cambia de ciudad durante su etapa
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universitaria, por lo que nos presentariamos ante un tipo de clientela con mucha
rotacion que permitiria reactivar el mercado del alquiler en esta época estival.

Estudios especializados sobre este mercado indican que el incremento en la busqueda
de pisos para estudiantes en Espana es de un 43%, con peticiones procedentes tanto de
estudiantes extranjeros que vienen a cursar sus estudios en Espana como de estudiantes
nacionales que se desplazan a otras comunidades para iniciar o continuar sus estudios.

e Desarrollo de producto.

Durante los primeros anos, nuestros esfuerzos se enfocaran en crear un nombre vy
hacernos hueco en el mercado, por ello, no planteamos el desarrollo de nuevos
productos en un medio plazo pues la aplicacion ofrece actualmente todos los servicios
necesarios y completos desde el inicio del proceso de bUsqueda hasta la gestion de un
alquiler, al menos en lo que al core de negocio se refiere. Nuestro principal objetivo de
cara a producto sera la mejora continua y calidad de servicio. La calidad debe ser uno
de los atributos que mejor definan a la empresa, junto con el de los precios mas
competitivos. Para ello sera necesario contar siempre con servicios de gran calidad, y
que los servicios prestados sean optimos y Utiles para nuestros clientes. Para conseguir
que estos factores se den, se llevaran a cabo encuestas de satisfaccion y sugerencias de
los clientes. Ademas, la atencidn con los clientes es un servicio que queremos que tenga
una importancia superlativa, de forma que no solo sirva como ayuda al cliente, sino que
también nos enriquezca como empresa y nos permita aprender de los errores para
seguir mejorando dia a dia.

Queremos que se nos reconozca como una herramienta efectiva y de confianza. Por ese
motivo, para poder llegar al mayor niumero de potenciales clientes y no reducir la cuota
de mercado, hemos optado por dividir el negocio en dos fases: busqueda y gestion. EL
hecho de que el usuario no se vea obligado a gestionar el alquiler con nosotros se
traduce en una actitud mas abierta hacia la prueba del funcionamiento de Alquify.

Con el tiempo, la percepcion del cliente de la excelencia en el servicio, hara que sean
ellos mismos los que se decidan a seguir con nosotros. Conseguido el primer objetivo a
corto plazo de que al menos el 80% los usuarios que han utilizado Alquify para la
busqueda de vivienda se queden con nosotros para su gestion del alquiler, seguiremos
aumentando esta conversion hasta conseguir un 95% de esta. En el caso de alcanzar ese
95% de gestiones de alquiler de los contratos firmados, reorientaremos parte de
nuestros esfuerzos en conseguir que parte de los alquileres que se gestionan
mensualmente por otras vias, nos escojan como su red de confianza.

Teniendo en cuenta que en la actualidad el 97% de las viviendas de alquiler esta en
manos de particulares, tendriamos un mercado muy amplio al que acceder. Dada la
barrera que puede suponer el gestionar el alquiler con una plataforma digital para
algunos propietarios de viviendas, el enfoque hacia este publico sera igualmente hacia
aquellas viviendas que previamente hayan sido alquiladas a través de portales
inmobiliarios. Con el SAM citado en el Estudio de Mercado, comenzando en Madrid y
considerando emplear las mismas estrategias de captacion para usuarios de la fase Il de
Alquify, nuestro objetivo a largo plazo para este desarrollo de producto seria una
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captacion del 1% de las viviendas en régimen de alquiler, es decir, conseguir la gestion
a largo plazo de 120 arrendamientos.

¢ Diversificacion
Una vez alcanzado el horizonte 2024, con la segunda revision del plan estratégico de la
empesa (revision cada 3 anos) y en el caso de que se hayan cubierto ya las otras

posibilidades citadas de crecimiento o que las actividades realizadas no estén teniendo
éxito por problemas externos al negocio, se planteara la diversificacion en el mercado.

Se estudiara definir Alquify no sélo como una plataforma de alquiler si no como
plataforma de venta de inmuebles. Involucraria un desaprovechamiento de la
experiencia obtenida a lo largo de los anos con los usuarios y mercados que se plantean
actualmente, pero también significaria una posible via de ingresos superior apoyada en
el nombre y la confianza que Alquify proporcionara al sector.

Con esta estrategia se busca crear nuevos productos y venderlos a nuevos clientes vy,
aunque no es la estrategia mas recomendada, no debemos perder de vista la posibilidad
de venta de inmuebles por si fuese necesario anticiparnos a cambios en la sociedad o en
modelo de vida actual con el que se ha planteado la empresa y que podrian afectarnos
muy negativamente.

Big Data. Datos, el petréleo del futuro

Parece que fue ayer cuando empezabamos a hablar del Big Data como algo totalmente
novedoso e innovador, pero la realidad es que ya se ha convertido en algo cotidiano en
nuestras empresas y organizaciones, principalmente porque la tecnologia asociada al
amacenamietno ha mejorado mucho y se ha abaratado drasticamente. El afo pasado
una gran cantidad de organizaciones comenzo a almacenar y procesar datos de todo tipo
de formatos y tamanos, ademas de extraer valor de ellos y sin duda, 2017, para el que
se espera un crecimiento del 64%, sera el afo de la gran explosion y del crecimiento de
los sistemas que admiten grandes volumenes de datos.

Surgiran nuevos escenarios que haran que el Big Data afronte una nueva etapa y, en
este contexto, Alquify necesita ir un paso mas alla y generar nuevas oportunidades de
negocio a partir de todos sus datos de alto valor anadido. Con el tiempo, veremos
mejorados los resultados concorde a la mejora en los tratamientos de los datos, no sélo
en Big Data sino de Analytics y de Business Intelligence, marcados por el Machine
Learning. Por el propio modelo de negocio, Alquify sera mas efectivo cuanto mas
aprenda.

Llegados a este punto, y con las tendencias de la actualidad, una vez que el negocio
esté mas asentado y mirando a un futuro, no sélo podremos utilizar los datos en nuestra
mejora, si no abrir la puerta a como sacar partido de tanta informacién de la que
disponemos, considerar nuestros datos como una nueva fuente de ingresos. Asi, en el
crecimiento de Alquify a largo plazo, utilizaremos la informacién obtenida para:

e Informacion sobre los servicios que nuestros clientes estan usando y cuando.
e Como parte del programa de gestion de la experiencia del cliente, y mas en nuestro
caso, donde es una prioridad estratégica.
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e Montetizacion directa de los datos para venta a terceros.

Los dos puntos primeros los consideramos un activo directo para la generacion de
ingresos. Para el tercero, el mantra actual reza: “Los datos son el petroleo del siglo
XXI”, pero, que actualmente no se conoce por completo como sacerle partido. Cémo
empresa nueva, no poseemos sufiente informacion para verlo un negocio viable, pero el
peridodo de adaptacion tecnologico y legislativo nos da ventaja para almacenar y estar
listos para ser competitivos en un futuro.

Con la legislacion actual existen muchos obstaculos cuando se trata de extraer valor
monetario de los datos de un cliente, por lo que debemos evaluar muy bien el riesgo
asociado. Por eso, en Alquify queremos considerar los datos como un activo propio, sin
ignorar su valor monetario, y desarrollar a largo plazo un modelo de negocio para
extraer beneficios de ellos. Como empresa que cree en el valor de la tecnologia y a la
ultima en estas tendencias, estaremos preparados y considerando en el dia a dia esta
opcion, de forma que, cuando el mercado esté mas claro y hayamos adquirido los datos
suficientes, poder hacer uso de esa cuarta fuente de ingresos.

Plan de Marketing

El target. Mapas de empatia

En Alquify ponemos en contacto a propietarios de inmuebles para el alquiler, con
potenciales inquilinos, lo que nos hace una plataforma P2P con dos tipos usuarios.

Factores como la movilidad geografica derivada de la crisis, los nuevos modelos de
familia y la revolucion tecnoldgica hacen ver que el colectivo de los millennias es el
publico objetivo de Alquify como inquilinos. En lo que a propietarios se refiere, ya se ha
comentado que los mayores tenedores de vivienda son los particulares (97%).

Hemos estudiado el entorno actual y las tendencias futuras de un publico condicionado
al uso de las plataformas online (Anexo Ill), realizado encuestas personales a
potenciales usuarios y validado las conclusiones mediante la realizacién de mas de 150
entrevistas a propietarios e inquilinos (Anexo IX).

Con todo ello, se define el target de Alquify:

24-36 Afios 30-50 Afios
Solteros, parejas, grupos w" r ; . \ Interés y confianzaen la
de amigos . ® 24 \ § - -8 tecnologia

20.000 - 50.000 €
Residentes en

poblaciones de mas de
250.000 hab.
Usuarios de redes

. |
sociales

Tecnologia Tecnologia

Valoran su tiempo

Preocupados por el perfil
" de suinquilino
Prefieren un alquiler
estable
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Inquilinos Alquify
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Competencia y Posicionamiento

En la actualidad no existe ningln servicio equivalente al que se propone desde Alquify,
lo que no quiere decir que no exista competencia, ya que existen varias compaiias
tanto tecnoldgicas como con una importante componente tecnoldgica que ofrecen
servicios de gestion de alquiler y servicios alrededor de los mismos. Esto quiere decir
por un lado, que el mercado por el que compiten es el mismo y por otro, que tendrian
cierta facilidad a la hora de mejorar su propuesta de valor para incorporar parte de la
funcionalidad ofrecida en Alquify.

Dado que el servicio se centra inicialmente en el mercado espanol, el analisis de
competencia se circunscribe al territorio espanol. Posteriormente, y una vez generada
cierta traccion, la solucion seria escalable de manera internacional.

Se ha realizado una clasificacion de competidores segln su perfil, identificando las
siguientes categorias (mas detalle en el Anexo 1):

presencia on-line

biliarias clasicas con

Origen 2006
Centrada en compra/venta de viviendas de 22mano. Tienen servicios de alquiler.
Redoiso Descripcion Posibilita a los propietarios a subir un modelo 3D y una visualizacién en 3609, que
P permite al usuario navegar por el inmueble.
Tamaino 157 oficinas.
Volumen gestionado | 1.817 viviendas vendidas, 1.050 alquileres tramitados (Datos de 2013).
Origen 1983
Intermediacidn en la compra, venta y alquiler de inmuebles en las mejores zonas
. Descripcion residenciales de Madrid y la Costa del Sol, y todas las gestiones y servicios pre-y
Gilmar . . .
posventa que el cliente demande. Enfocado sobre todo en inmuebles Premium.
Tamaiio: 51-200 empleados
Volumen gestionado | Ej: CCAA Madrid gestionan 1600 inmuebles para la venta y 250 para alquiler.
Origen 2002
Compra-venta de viviendas, alquiler por meses o afos, gestion de inmuebles
“Property Management” para alquiler (hacerse cargo del dia a dia del inmueble:
L, bienvenida presencial, asistencia 24/7, inspecciones, mantenimiento y
Descripcion . . .. . S .
reparaciones, limpeza, servicio de informacién digital sobre el inmueble,
Homeselect L T . . .
comunicacién con el inquilino...). Orientando en mayor medida a internet.
Restringido a Madrid e Ibiza.
Tamano 50 empleados
. Venta. Ej. 40 pisos en Madrid. // Alquiler: Ej. 31 pisos para largo plazoy 286 a
Vol n gestionado . . : .
amen gestiona corto en Madrid // Gestion de inmuebles: Cuentan con una cartera de mas de 300.
\ 2. Paginas Web de blisqueda de piso
Origen 2000
L Portal web para la inclusién de inmuebles: alquiler, compra-venta o compartir.
. Descripcion . o , . .
Idealista Referencia en Espafia. Otras lineas de negocio: News, Hipotecas...
Tamaiio 201-500 empleados. Facturacion de entorno a 30M €
Volumen gestionado | Gran volumen de anuncios e inmuebles. Ej: 11.871 pisos alquiler en Madrid.
Origen: 2005
Portal inmobiliario para la publicacién de inmuebles para la compra-venta, alquiler,
.. compartir y alquiler vacacional. Es propiedad de “Schibsted Classified Media Spain
Descripcion ” o L ., . o
Fotocasa S.L”, compafiia especializada en la publicacién de anuncios clasificados y ofertas
que cuenta con marcas como Vibbo, infojobs, coches.net o milanuncios.com
Tamaio La matriz Schibsted Spain tiene entre 501-1000 empleados.
Volumen gestionado | 67.244 pisos para alquiler (7.604 en Madrid).
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Origen

2005

Descripcion

Portal propiedad de Idealista.com para el alquiler de viviendas vacacionales y casas
rurales. Para determinados inmuebles permite la reserva directa y pago del mismo

AEELE permitiendo las gestiones a través de AvaiBook
Tamaiio: En torno a 50 empleados.
Volumen gestionado | En torno a 22.000 inmuebles en Espafia, especialmente en zonas turisticas
Origen 2005
Grupo mundial de gestidn de alquileres de vivienda vacacional. Posibilidad de
Homeaway | Descripcion realizar reservas inmediatas sin espera de la respuesta del propietario y proveen
varias garantias al inquilino al realizar el pago a través de la plataforma.
Tamafno En torno a 500M S de ventas.

3. Servicios de gestion de alq
Origen

uiler y garantia de pago
2007

Especializada en la proteccion a propietarios garantizandole el pago del alquiler:
proceso de analisis de los potenciales inquilinos, si cubren una serie de criterios, se

Alquiler ! . - o L e
9 i firma el contrato. Serie de servicios de valor afiadido: evaluacién y calificacién de
Seguro Descripcion L , S L, . .
- viviendas, busqueda de inquilinos, organizacidn de visitas para el alquiler,
E( rupo asesoramiento juridico y financiero, resolucion de incidencias en el inmueble. Linea
nacom) de Gestidn patrimonial multipropiedad.
Tamaiio 51-200 empleados; 23 oficinas en Espafia.
Volumen gestionado | Mas de 50.000 contratos de arrendamiento gestionados.
Origen 2014
Empresa que provee multitud de servicios para los propietarios. Asesoramiento en
Aencia la confeccidn del contrato de arrendamiento y para las contrataciones de los
. N suministros. Comprobacién de la solvencia de los inquilinos, servicio de
Negociadora | Descripcion . - - . A . -
del Alquiler administracion, representacion en actuaciones judiciales o arbitrales, servicio de

garantia de pago del alquiler y también proveen servicios de busqueda de
inmueble para inquilinos.

Tamaiio:

> 25 profesionales.

4.

Airbnb

ormas tecnoldgicas
Origen

e gestion de alquileres
2008

Descripcion

Publicar, descubrir y reservar viviendas. Ha escalado internacionalmente y son
lideres indiscutibles para el alquiler en estancias cortas. Tecnologia muy avanzada.
Han conseguido publicidad a través del boca a boca. Servicios adicionales para
alquiler corta estancia y de garantia. Problemas regulacién en algunas geografias.

Tamaiio

1.600 empleados.

Volumen gestionado

Mads de 2.000.000 de propiedades en mas de 34.000 ciudades.

Spotahome

Origen

2014

Descripcion:

Gestion de alquileres por plazo superior a un mes. Verificacion de autenticidad de
los inmuebles anunciados. Publican fotos, video en HD y el plano de la vivienda de
manera gratuita en su web. Busqueda y seleccidn del inmueble que se reserva
mediante pago del primer mes de la renta a través de internet. La confirmacién
definitiva en 48 horas del propietario, al que se le envia informacion relevante
sobre el potencial inquilino. En caso de aceptar se cobra al propietario un 6% de
una cuota mensual. Inicialmente estan enfocados Unicamente en Madrid.

Tamaiio

11-50 empleados.

5.

IVIMA
(Agencia de
Vivienda Social
de Madrid)

ios publicos de intermediacion para el alquiler

Origen 1984
Promotor publico de viviendas de la CCAA Madrid. Objetivo: hacer frente a las
. demandas organizativas y funcionales derivadas de la transferencia de
Descripcion

competencias en materia de vivienda. Promocion de vivienda publica, realojo
y la integracién de las familias en situaciones de exclusion social.
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Servicios

Inmobiliarias Plataformas

cldsicas con

canal On-line

Paginas Web de
bUsqueda de piso

Servicios profesionales

de gestién de alquiler y
garantia de pago

tecnolégicas
colaborativas

Branding

Para lograr el reconocimiento de nuestra marca y nuestro revolucionario sistema de
busqueda de piso, es necesario establecer una identidad e imagen propia y a su vez una
estrategia de comunicacién para darnos a conocer entre nuestros futuros usuarios.

La identidad representa todas las caracteristicas, los valores y los atributos que
poseemos por lo que es importante que identifiquemos quién es Alquify y como
queremos que sea vista por los demas. Transmitir la alternativa perfecta y de confianza
para encontrar y gestionar el alquiler de la vivenda de la manera mas rapida,
transparente y segura. El Branding engloba a toda accion encaminada a la construccion
de una imagen en la mente de las personas. Abarca desde el nombre, logotipo, claim,
colores corporativos, imagen de un trabajador, forma de relacionarse con el cliente,
imagen de la app, comunicacion en Redes Sociales, atencion al cliente... todo lo que
una persona pueda relacionar con la Marca.

¢ La Brand Essence Wheel refleja los atributosen en el plano emocional y en el racional

éCémo es
Alquify
percibido?

¢éQue hace el producto por mi?

Ganadora

Distinta

Rapida Accesible

Profesional

Transparente

Experta

Unica

Flexible

Independiente

Cuidadosa

Plano Emocional

¢COmo me hace

&¢Cémo Alquify me sentir Alquify ?

hace parecer?

30| Page
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e Identidad de Marca ;Como seria Alquify si fuese una persona?

36 afios
Madrid
Joven trabajador Sincero y realista, la verdad Amigo de mis
dindmico creciendo siempre por delante amigos, una persona

profesionalmente en la que siempre

puedes confiar

Tengo buena
presencia, soy
elegante y
sencillo a la par

Soy creativoy
estoy al diaen lo
ultimo en
tecnologia

Soy un forofo de
las redes sociales
sabiendo que es un

Me gustan los
procesos comodos
y sencillos, ¢ para

qué complicar lo sistema de
que es facilmente comunicacion
realizable? global

e Nombre : ALQUIFY

El nombre escogido para la plataforma es ALQUIFY. Hemos tenido en cuenta un nombre
que suene bien, con una buena y facil fonética. El nombre esta relacionado con el
beneficio que la app aporta y por tanto es facilmente identificable. La terminacion del
sufijo -fy, hacer o materializar aquello a lo que precede, aporta confianza a los
consumidores al formar parte de otras webs de confianza actuales. Como la actividad
mas basica de cualquier campana de marketing en Internet consiste en dar a conocer el
nombre del dominio, hemos apostado por un nombre digital para que nos ayude en el
posicionamiento de buscadores ejerciendo asi de ventaja competitiva. Es corto, facil de
pronuniciar y con sonoridad, es facil de recordar al ser un nombre sencillo e intuitivo
que no da lugar a la equivocacion y el significado del dominio esta asociado a su
contenido.

e Logo y colores corporativos

A la hora de disenar el logotipo, los colores ayudaran a
comunicar los mensajes y significados que queremos transmitir.
En Alquify sabemos que los colores son una de las formas mas
‘ poderosas de comunicacion no verbal y por ello hemos recurrido
' al u:so de la .psicologfia del color,_,la fjisciplina encargada de
o analizar que influencia o percepcion tienen las personas ante
o ciertos colores. Una de las razones que deciden a escoger un

producto es el color, que puede reflejar ciertas emociones a
tener en cuenta para el disefio de la imagen corporativa, logo y todo tipo de publicidad
asociada a nuestro producto.

atrevido

Emocionante jéven

Nos hemos decantado por el uso del naranja y el azul empleandolos en figuras
simétricas que forman a su vez parte de nuestra identidad y nombre Alquify.
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El naranja combina la energia del rojo con la felicidad del amarillo Se le asocia a la
alegria y representa el entusiasmo de comenzar un nuevo proyecto, la felicidad, la
atraccion, la creatividad, el éxito y el estimulo. Es un color muy recomendable para
comunicar con la gente joven, nuestro target principal.

El color azul simboliza lo fresco y transparente, dos ideas que forman parte de nuestros
valores. Tiene un efecto tranquilizador para la mente. Representa la lealtad, la
confianza, la sabiduria y la inteligencia. Es muy adecuado para presentar productos
relacionados con la limpieza (personal, hogar o industrial) y también para promocionar
productos de alta tecnologia o de alta precision como es el caso de Alquify.

L_QUIFE ™

Con el color azul, mas frio y ligado a la inteligencia y la consecuencia, formamos la
letra A evocando a la casa que con esas potentes herramientas te encontraremos y al
mismo tiempo, con el color naranja, caliente sin ser agresivo, formamos la letra Y
simbolizando esa casa lista para acogerte.

e Weby App.

La pagina web vy la aplicacion son la imagen visible de nuestro negocio, y por tanto
nuestra imagen de producto. Como tal, se describira su contenido y funcionamiento
cuando pasemos al estudio el Marketing Mix de este plan de negocio. En cuanto a lo que
imagen de marca se refiere, la web y la app de Alquify estaran configuradas con la
imagen corporativa en base a los colores y sensaciones que deseamos transmitir.
Contendran toda la informacion que debe ser til para los usuarios a la vez que resulte
facil de manejar.

e Redes Sociales

Se realizaran perfiles en las distintas redes sociales de mas tiron entre el publico al que
nos dirigimos de acorde a nuestra imagen: Facebook, Linkedin, Twitter e Instagram. Es
importante estar conectados y visibles en estas RRSS, en especial en Linkedin y
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Faccebook, ya que seran una herramienta indispensable para la creacion y
verificacion de perfiles de los usuarios. Se trabajara el contenido y aspectos U
graficos a implementar, teniendo en cuenta el impacto causado y entendiendo

el potencial de la explotacion de estas herramientas.

Con nuestro propio producto digital y mezclandolo con estas potentes
herramientas de la red, conseguiremos construir una comunidad fuerte a nivel 53
digital y podremos disfrutar de las ventajas que conlleva, como facilidad a la

hora de consultar dudas, obtencion de feedback valioso para la marca, atraccion de
trafico a la web de la compaiia y conversion en leads, potenciacion de la marca en la
red y disminucion a la larga de los costes de comunicacion entre empresa y cliente.

Planes de Accion. Marketing Mix

La elevada intensidad competitiva que caracteriza al mercado inmobiliario conlleva a
una continua disminucion de los margenes empresariales, lo que favorece el papel
protagonista de la definicion de una buena estrategia. A continuacion se describen los
planes de accién para cada uno de los componentes del Marketing Mix.

« Product
A dia de hoy se dispone de cierta ventaja al no existir ninguna plataforma virtual igual

en el mercado, aunque si es cierto que se corre cierto riesgo en que la app caiga en el
saco de simples buscadores de vivienda como Idealista, Enlaquiler, Fotocasa...Definidos
nuestros objetivos y con la apuesta por el matching, se espera que los usuarios vean
nuestro servicio como algo innovador y necesario, por lo que la politica del producto a
llevar a cabo consiste en mentalizar tanto a propietarios como a inquilinos de las
ventajas que ofrece una plataforma virtual como esta buscando ser su opcion principal a
la hora de alquilar una vivenda.

Actualmente nuestro portfolio de productos se podria dividir en tres categorias de
servicios basicos y claramente diferenciados aunque concatenados entre ellos, lo que
hemos definido como fases, y cuya metodologia de funcionaamiento se explica con mas
detalle en el apartado de Operaciones de este plan de negocio.

e Fase la. Seleccion

Se ofrece una aplicacidn interactiva y muy visual en la que cdmodamente los usuarios
podran dar de alta sus perfiles y los perfiles de sus viviendas. Se ofrece en este punto
el primer inicio de confianza que transmite Alquify al poder ser perfiles verificados e
inmuebles verificados catastralmente. Se anade también nuestro servicio anadido de
“Mejora de anuncio de alquiler” donde el propietario podra beneficiarse de las ventajas
que un buen asesoramiento en la publicacion de la vivienda proporcionan a la hora de la
verdad. Mediante el empleo del string matching (algoritmo de casamiento de
secuencias) nuestro producto ofrece directamente una lista de pisos seleccionados para
inquilinos seleccionados en tiempo real y sin necesidad de moverse de casa o realizar
incomodos filtros cuyo resultado es rara vez el deseado. Una vez seleccionadas las
visitas deseadas, ofrecemos un sistema de gestion de visitas para que el propietario
pueda comodamente organizarse y compaginarse con sus inquilinos potenciales.
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e Fase 1b. Negociacion y contratacion

Durante la firma del contrato, existe un asesoramiento a propietarios e inquilinos que le
proporcionara esa seguridad que siempre se necesita ante la firma de un contrato y que
siempre se convierte en una negociacion. La persona seleccionada por el propietario
para cerrar el contrato estara ante un proceso transparente en todo momento en el que
puede conocer su posicionamiento para optar a los pisos, mejorarlo completando
informacion de perfil, que nuestra aplicacion verificara para mayor seguridad del
propietario o mejorarlo mediante puja por la mensualidad a pagar. La puja sera siempre
visible por todos los potenciales inquilinos escogidos por el propietario y bajo un tope
marcado por Alquify segin estudios de mercado en ese momento para que en todo
momento quede constancia de la no especulacion con los precios del alquiler, practica
muy habitual a dia de hoy.

e Fase 2. Gestion del alquiler

Desde el primer momento el propietario que haya escogido sabiamente a Alquify como
su gestora de alquiler, tanto el mismo como su inquilino disfrutaran de una serie de
servicios con garantias:

e Asesoramiento, tramitacion y formalizacion del contrato de alquiler

e Inventario inicial del contenido y el continente de la vivienda

e Seguimiento del contrato con visitas domiciliarias incluidas

¢ Control en el pago del alquiler

e Informacion y asesoramiento al inquilino sobre sus derechos y deberes
(mantenimiento de la vivienda, convivencia con los vecinos, etc.)

e Mediacion en los conflictos que puedan surgir

e Altas/Bajas y cobros de servicios de gas, luz y agua.

Como un producto siempre al servicio de nuestro cliente, Alquify afade ademas una
serie de servicios adicionales presentes en casi el 100% de los cierres de contratos:
mudanzas, limpieza, reparaciones y pintura

Buscamos empresas en la zona con los mejores relaciones calidad precio para que el
propietario no tenga que preocuparse por nada y para que el inquilino tenga siempre
una red de confianza a la que acudir para cualquier inconveniente surgido durante el
tiempo de duracion del contrato. Ademas, al existir una vision exterior a los implicados,
siempre sera mas objetiva la razén que ha llevado a la necesidad de las reparaciones
y/o rehabilitaciones de la vivienda.

+ Price

Hemos realizado una primera reflexion sobre como queremos actuar y como deseamos
que se reconozca a Alquify en el mercado. En este sentido, y como instrumento de
marketing, se ha tenido en cuenta que el precio es un instrumento a corto plazo, que es
un poderoso instrumento competitivo y el Unico que proporciona ingresos, que tiene
importantes repercusiones psicoldgicas sobre el consumidor y que muchas veces,
sobretodo en un negocio que comienza, es la Unica informacion disponible.
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Como se ha comentado, Alquify es un servicio dividido en tres fases claramente
diferenciadas por lo que se definen tres puntos de monetizacién en funcion de cada una
de ellas y por tanto, en funcion del servicio disfrutado.

e Fase la. Seleccion

El precio mas bajo viene determinado por los costes que hay que cubrir, y el precio
maximo por el mercado y la demanda. Actualmente, teniendo en cuenta que nos
situariamos como una herramienta entre particulares, las opciones posibles actualmente
son las que se muestran a continuacion:

Propietario Inquilino
Gratuito, pero dificil captacion ho trabaj Gratuito, ibilidades d
"Boca a Boca" p p \ ymuc o trabajo ratuito, pero con muy pocas posibilidades de
para el propietario. exito

Si el piso de tus suefios que has encontrado es
de un particular, la busqueda ha sido gratuita,
salvo tu tiempo y esfuerzo. Si es de una agencia,
ha gastado su tiempo, esfuerzo y la comision de
la agencia.

Los anuncios de alquiler de pago en portales web
tienen un coste que varia segun el tipo de inmueble,
el tiempo de publicacién y la zona. Suelen ir desde
los 8€ mes hasta los 30 €.

Paginas web

Dependiendo de la ciudad, suelen cobrar la
comision al inquilino. En el primer mercado dénde Las agencias suelen cobrar como comisién por

Agencias . . . . . .
ingmobiliarias desembarcara Alquifiy (Madrid), no hay coste para | el alquiler, el equivalente a una mensualidad del
el propietario, pero no aseguran el “inquilino piso escogido.
perfecto”.

Segun los estudios de mercado consultados y las entrevistas con posibles clientes
realizadas, nuestro publico objetivo estaria dispuesto a pagar por los servicios que
Alquify ofrece, eliminado asi el coste equivalente a su tiempo y esfuerzo en la busqueda
de piso perfecto. Teniendo en cuenta esto, nos movemos en un rango muy amplio,
desde un servicio gratuito hasta una mensualidad del alquiler. Las decisiones tomadas
respecto al MK Mix afectan a la decision de fijacién de precios y en Alquify hemos
determinado crear un posicionamiento no basado en los precios si no en ofrecer un
servicio diferencial. Hemos basado la fijacion de precios en el valor que dan los
consumidores al producto y no Unicamente en el coste del mismo. Ademas, hemos
teniendo en cuenta que, al ser un mercado en el que ya existen muchas posibilidades, la
demanda es sensible a una variacion de precios.

La alternativa que ofrecen algunos portales de bUsqueda gratuita se debe a que es el
propio inquilino el que realiza el trabajo de bUsqueda y seleccion y a su vez a que sus
ingresos provienen de publicidad y promocion de anuncios. En Alquify queremos
eliminar la publicidad que tantas veces resulta cansada para el usuario y como
realizamos una labor imprescindible y con mucho valor, se cobrara una tarifa fija de
10€ por el uso de la plataforma.

El cliente debe estar seguro de que no ha pagado por un servicio enganoso o que no le
va a proporcionar lo que desea, por ese motivo, el cobro solo se realizara por la entrada
en una Short List de la casa que finalmente sea alquilada. Se establece una tarifa fija al
potencial inquilino por la entrada en la lista final de los seleccionados del alquiler que
se retiene de su tarjeta de crédito bancario y asegurar asi una garantia a Alquify de que
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ambos intervinientes no se arriesgaran a cerrar el contrato fuera de Alquify. El cobro se
efuctura una vez que el inquilino ha sido seleccionado para cerrar el contrato. En el
mercado actual mediante pago por inmobiliaria, el inquilino tiene la sensacion que la
busqueda del piso le ha costado una mensualidad de este, al ser el precio de cobro de la
inmobiliaria. Con el sistema de cobro de Alquify, el inquilino tendra la sensacién de
haber invertido bien su dinero y con muy poco coste, pues con el precio de entrada en
la Short List se asegura que encontrara un piso de sus condiciones y por un precio muy
inferior a una mensualidad.

Para tener una pequefa garantia de que una vez realizada la visita del inmueble el
propietario y el inquilino no cerraran el contrato fuera de la plataforma, cuando se haya
aceptado la visita y antes de proporcionar los datos de las personas implicadas en esta,
Alquify hara la retencion del equivalente en la entrada en esa short list del piso a
visitar:

a. El inquilino no tendra que pagar la tarifa de servicio si la fecha de visita caduca o si
el dueno finalmente la rechaza.

b. Si el inquilino cancela una visita confirmada, le reembolsaremos la cantidad
correspondiente a la tarifa que se habia retenido.

c. Si es el propietario quien lo hace, el huésped recibirda automaticamente el
reembolso de la cantidad correspondiente a la tarifa.

d. Si realizada la visita el inquilino no es visto por el propietario como potencial o si al
inquilino no le ha agradado la casa, es decir, si por alguna razon el inquilino no entra
en la short lita para el inmueble visitado, se devolvera el cargo realizado a la tarjeta
sin necesidad de solicitar reembolso.

e Fase Ib. Cierre del contrato.

Actualmente en el mercando nacional existen todo tipo de modalidades para considerar
el pago de este servicio, incluso desde opiniones sobre si el cobro se debe realizar al
inquilino o al propietario. En Alquify consideramos que ambos han hecho uso y se han
beneficiado del servicio que ofrecemos:

a. Asesoramiento, tramitacion y formalizacion del contrato de alquiler

b. Inventario inicial del contenido de la vivienda

c. BUsqueda y seleccion del inquilino (la busqueda de piso se ha tramitado en la fase de
cobro anterior)

d. Informacion y asesoramiento al inquilino sobre derechos y deberes de mantenimiento
de la vivienda

Por ese motivo, se ha establecido un pago al 50% entre inquilinos propietarios. El coste
que Alquify tiene por el cierre del contrato es el mismo independientemente de cuanto
sea la mensualidad del alquiler tratada. Queremos que el propietario vea transparencia
en este punto y que no tenga que compararse con otros usuarios. Para mantener un
precio competitivo y teniendo en cuenta los servicios realizados conllevan el mismo
coste a la empresa sean cuales sean las caracteristicas del piso, el importe a dividir se
ha establecido en una tarijfa fija de 150 €. Asi, nuestros clientes, sabran siempre a qué
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atenerse en el cobro del servicio y no se veran beneficiados/perjudicados por el tipo de
vivienda.

e Fase Il. Gestion del alquiler

El precio de esta fase se ha establecido en funcion de valores actuales del mercado,
teniendo en cuenta la competencia para este tipo de gestiones y que el propietario se
esta acogiendo a la modalidad de gestion con pago asegurado. Debemos dejar claro y asi
se reflejara en todo momento en las condiciones contractuales, que no estamos ante un
seguro de vivienda si no ante un seguro de impago. La modalidad de pago seguro de
Alqufiy no hara frente a los deterioros inmobiliarios o robo del continente del inmueble
si no simplemente ante el posible impago por parte del inquilino y a la vez, hemos
ayudado a elegir al inquilino adecuado con el estudio de viabilidad que el seguro
supone. Se limita la cobertura al riesgo de impago durante un maximo de 12 meses,
tiempo medio del mercado y suficiente para tramitar el posible desahucio del inquilino,
y a la Defensa Juridica ante estos. No se incluye el seguro Multirriesgo de Hogar o el
servicio de puesta a punto.

Actualmente, cerca del 20% de los propietarios de pisos en alquiler en Espana tienen un
seguro de impago. En Europa hay mas casos y de media 4 de cada 10 casas alquiladas
cuentan con este tipo de seguro, segln la Asociacion para el Fomento del Alquiler y el
acceso a la Vivienda (Arrenta). Sin embargo, el porcentaje en el pais esta llamado a
incrementarse por la necesidad de los propietarios de cubrir sus ingresos. Este tipo de
seguros, segun la asociacion, contribuye a la reduccion de la morosidad, ya que indica
que el impago ha caido al 0,5% en el caso de los que tienen seguro de Impago, frente al
4,5% para los demas.

Hasta ahora una de las opciones para asegurarse el pago eran los avales bancarios, pero
pese a que actualmente el 38% de los contratos de alquiler los solicitan y segln las
opiniones obtenidas durante la validacion de nuestro modelo de negocio, es una
practica que debe tender a su desaparicion. Mientras, la busqueda en internet de los
seguros de Impago se ha cuadruplicado en los Ultimos 4 afos. Todo ello practicamente
nos obliga a ofrecer al propietario esta posibilidad.

Con esta modalidad, ambas partes salen ganando. El propietario puede dejar de temer
al alquilar su vivienda, y ademas obtendra ventajas fiscales al ser el seguro de
Alquiler un gasto deducible, hasta en el 100%, en la declaracion de la renta. Y una de
las mayores ventajas para el inquilino del piso alquilado es que se ahorra consignar el
importe del aval bancario, que suele ser una renta equivalente a la renta de 4 meses.

Este seguro supone un gasto del orden del 5 al 10% de la cuota mensual. Como en
Alquify desarrollamos verificacion previa a los inquilinos y viabilidad de estos en funcion
del piso publicado, se ha fijado un porcentaje mensual del 6%.

Cabe destacar en este punto de pago, la ventaja que se le ofrece a los inquilinos en
cuento al pago de fianzas. En el caso de que el propietario haya decidido contratar con
nosotros la gestion, se le ofrece al inquilino la posibilidad de pagar las fianzas en
comodas cuotas que eviten el gran desemboloso que se realiza en el sistema actual el
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primer mes de alquiler. Esta ventaja, atraera a inquilinos que a su vez convenzan a sus
respectivos propietarios de continuar la gestion del alquiler con Alquify.

e Servicios adicionales

Con objeto de dar mas valor afadido a la aplicacidn, se ofrecen los servicios afadidos.
Asi, Alquify se convierte en una herramienta integral para todas las fases que supone el
alquiler y gestion del inmueble. Estos servicios no se crean con objeto de ser un gran
volumen de ingresos y no es puro core de la empresa, por lo que no seran servicios
integrados verticalmente si no que ser realizaran a través de empresas externas a
nosotros.

Tenemos que diferenciar el primer servicio ofrecido, la “Mejora de Anuncio” que sera
en funcion de los servicios contratados para ello:

e Calculo del mejor precio de e Descripcion detallada.
alquiler del inmueble. e Ejecucion de planos.

e Certificado energético de la e Fotografias de alta calidad y/o
vivienda. visita 360°.

Esta seleccion de trabajos sera proporcionada a nuestro partner que elaborara un
presupuesto en funcion de la vivienda en cuestion y de la informacion proporcionada por
el propietario de esta. Alquify cobrara al dueio del inmueble un 10% sobre ese
presupuesto.

Para el resto de servicios adicionales ofrecidos durante la fase Il de gestion del alquiler
(mudanzas, limpiezas, pintura y reparaciones) se cerraran planes marcos anuales
revisables con empresas profesionales de las distintas ciudades en las que tendremos
presencia. Los costes para propietarios y/o inquilinos en funcion del servicio y de la
causa que haya generado la necesidad de realizada sera de un fee sobre el presupuesto
del partner a marcar en funcion de los acuerdos marcos cerrados con cada empresa.

R/

+ Placement
El canal sera 100% online: APP y Web.

Técnicamente podemos diferenciarlas en base al entorno en el que se ejecutan:

- Funcionamiento de la app en sistemas operativos mdviles nativos como Apple iOS,
Google Android, Windows Mobile, Blackberry OS, Samsung Bada o Symbian, entre
otros. Estos entornos llegan habitualmente preinstalados en los terminales.

- Funcionamiento de la aplicacion en “web” movil, dando lugar a las Aplicaciones Web
o Web apps y ejecutandose desde el propio navegador del dispositivo. La ventaja de
las aplicaciones “en web” es que pueden ser instaladas en distintos sistemas
operativos, aunque con un menor rendimiento y menor aprovechamiento de las
capacidades técnicas en determinadas situaciones

Espana es uno de los paises lideres europeos en la penetracion de smartphones. Ademas
el perfil del usuario medio de APPs en Espana es una persona de 25-34 anos de Madrid y
Barcelona que dedica a las APPs una media de 3 horas diarias desde su Smartphone.
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Por su parte las aplicaciones moviles son uno de los segmentos del marketing movil que
mayor crecimiento han experimentado en los Ultimos anos. En Espana el uso de las
APPs supera a la navegacion movil y supone ya el 89% del tiempo dedicado a los
Smartphones.

El mévil es el principal dispositivo a través del cual los espafnoles se conectan a internet
con un 89% de usuarios y superando al ordenador como puesta de acceso favorito.
Ademas Espana es el lider de consumo de dispositivos como Smartphone en relacion a
paises como Reino Unido o Alemania.

Se trata de un consumo regular ya que casi el 80% del total poblacion mayor de 16 afos
se conecta a diario.

Estas tendencias parecen incrementarse en un futuro ya que se estima que en Espana el
trafico a través de datos moviles se multiplicara por 7 hasta el 2020, lo que supone un
incremento interanual del 46%.

e Posicionamiento de la APP

El mercado de las plataformas inmobiliarias es un mercado atomizado y concentrado en
3 sites lideres que concentran gran parte del trafico web. (el Idealista, Fotocasa, y
Pisos.com). Con el panorama de expansion mencionado, se espera lograr un
posicionamiento que nos situé en el Top Ten de los Long Tail, es decir, a la cabeza del
resto de sites del sector.

Actualmente el Long tail esta
conformado por de 88 sites

- . - entre los que destaca como
e ¢ . lider Habitaclia, En alquiler y
L ' ;‘__ Tucasa.com  con un reach

: :' _ =r entre un 3-4%.

id - B Respecto al posicionamiento de

o: la APP en los markets es

& 8 importante remarcar que hay 4

D« B8 diferentes categorias en las

L £ que podemos encontrar a

nuestros competidores:

Lifestyle, Productivity, Home

aplications y Utilities.

Esto podria entenderse como una estrategia de posicionamiento. En nuestro caso nos
hemos decantado por la categoria Home Aplications, reivindicandonos como una de las
APP fundamental para gestion doméstica profesional.

El objetivo de un buen posicionamiento en los Markets es clave para obtener un
importante volumen de descargas. Para llevar a cabo este objetivo se realizaran
inversiones encaminadas a la mejora del posicionamiento ASO de nuestra APP, durante
la fase de comunicacién orientada al conocimiento de la misma.
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La seleccion de APPs se realiza principalmente via Market aunque la recomendacion de
amigos y las RRSS constituyen una fuente secundaria que sera importante tener en
cuenta.

Ademas del desarrollo de la APP, esta previsto desarrollar también un site mdvil,
orientado a la generacion de trafico y dar a conocer las ventajas de la aplicacion.

R/

< Promotion

e Evaluacidn inicial: Plataformas digitales

El mercado del alquiler digital alcanza al 33% de la audiencia total de internet con una
tendencia creciente de casi un 20% al ano.
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@ [C][3] FOTOCASA.ES Sites [MI[Q] Enalguiler Sites

[PI[O] Idealista
[M][4] Pisos.com Sites
® [P][2] HABITACLIA.COM
[MI[1] TUCASA.COM (w/ history)

[CI[0] Trovit Spain Homes

[M][1] Servihabitat.com Sites
[SI[1] VIBBO.COM - Inmobiliaria
[MI[1] SOLVIAES

Total Unique Visitors/Viewers (000). Fuente: comSCORE

Plataformas como Fotocasa, idealista y pisos.com concentran los mayores alcances de la
categoria real estate marcando una gran diferencia con el resto de long tail de
plataformas que conforman la categoria.

Analizando la audiencia de estos sites por dispositivo se observa una tendencia
creciente en mobile versus desktop debido a la adaptacion de los contenidos.
Actualmente un 70% de audiencia es mobile, no obstante lideres como Idealista
presenta una tendencia invertida con mayor consumo desktop que mobile. Este hecho
refleja que a pesar de la tendencia, el consumo desktop sigue siendo importante la la
hora de buscar piso por lo que no debe obviarse el desarrollo de esta herramienta.

©2017 comScore, Inc
Total Unigue Visitors/Viewers (000) % Reach
Media
Total Digital . Total Digital .

Population Desktop Mobile Population Desktop Mobile
Total Internet : Total Audience 33.057 22185 26.813 100,0 100,0 100,0
1| FOTOCASAES Sites 4.853 1.630 3.549 147 73 13,2
2| Idealist 357 2247 1.661 10,8 101 6,2
3| Pisos.com Sites 2.902 995 2.070 8.8 45 77
4| HABITACLIA.COM 1.477 548 1.005 45 25 37
5] TUCASA.COM 1.062 326 783 32 15 29
G| Enalguiler Sites 1.052 653 428 32 29 1,6
7| Trovit Spain Homes 676 509 180 20 23 07
8| Semnihabitat.com Sites 649 266 414 2,0 1,2 15
9] VIBBO.COM - Inmobiliaria 602 239 393 1.8 1.1 15
10[ SOLVIAES 582 209 389 1.8 0.9 15

Key Measures Real Estate Spain. January 2017. Fuente: comSCORE
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Tendencia similar siguen las apps de estas plataformas con el mismo liderazgo tanto en
android como 10s. Fotocasa, idealista y pisos.com alcanzan los primeros puestos en las
categorias en las que aparecen.

En cuanto a su disponibilidad, todas las apps son de descarga gratuita.

Este escenario muestra una gran competencia en un mercado atomizado y concentrado
en grandes lideres pero con oportunidades para posicionar nuestra aplicacion entre las
primeras del long tail en el medio plazo y aprovechar la tendencia positiva del sector.

En cuanto a la inversion publicitaria en el sector segin datos de Infoadex, durante el
ano 2016 la inversion del sector real estate ha crecido un 11% alcanzando casi 52
millones de € y siendo internet el medio que mas crece con un 73%. Analizando la
inversion por anunciantes nuevamente fotocasa, idealista y , en esta ocasion, don piso,
lideran el ranking de inversion publicitaria concentrando un cuarto del total.

e Plan de accion: Comunicacion

Medios Propios

Durante el periodo previo al lanzamiento desarrollaremos no solo la aplicacion sino
también la web desde la que se podra acceder a los servicios in-app y servira para
trabajar el conocimiento de los servicios ofrecidos.

Las RRSS juegan un papel fundamental ya que nos permitiran hablar a nuestros
potenciales clientes de “tu a tu” e identificar audiencias relevantes siendo un medio
clave para fidelizar.

Durante el primer ano crearemos un perfil de anunciante en Facebook, Twiter e
Instagram.

Medios Ganados

Plan de RRPP orientado a informar y captar a medios afines que utilizaremos como
amplificadores  de conocimiento: Bloggers, social leaders y principales grupos
editoriales.

Medios Pagados:

Plan de comunicacién en medios con el objetivo de generar contrataciones. Hay 2
hechos que marcan el plan de medios:

a. La importancia de la estrategia digital que nos permitira llegar a audiencias
relevantes gracias a las segmentaciones geograficas (solo posibles en publicidad
digital)

b. El factor imprescindible de desarrollar acciones mobile por la naturaleza de
nuestro servicio desarrollado en su mayoria en app.

Para obtener este resultado trabajaremos moviendo las siguientes palancas alineados al
customer journey de los consumidores:
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Fase Descripcion Objetivo KPls Acciones
Medios: Campanas display orientadas a
Acciones orientadas a alcance
1.Conocimiento | dar a conocer nuestra Alcance Cobertura | PR: NDP medios afines
app Social Media: Creacion canales.
Posicionamiento ASO
Acciones orientadas a . Medios: Creacion de piezas audiovisuales
- Ratios de . - SNy,
2. Recuerdo dar a conocer nuestra Afinidad afinidad e?<pl1cando el servicio y dlst'rlbucwn de
app video online en regiones mas relevantes

Campanas orientadas a resultados en RRSS
SEM y redes afines para generar base de
uu

Descargas y visibilidad | Visibilidad y | Tasas de

3. Conversion »
dentro de los markets | Descargas conversion

PR digital: Influencers y bloggers que se

Viralizacion y Tasas de !
4. Fidelizacion | crecimiento de fan Engagement | interaccién y | cOnviertan en nuestros portavoces
lovers WOM Medios: Pago en RRSS para distribuir

nuestro mensaje a audiencias relevantes

Presupuesto Marketing

Para cumplir con el objetivo de dar a conocer la App y conseguir la cuota de mercado
deseada, el presupuesto en Marketing cobra especial importancia.

El presupuesto de Marketing se distribuye del siguiente modo a lo largo de los 5
primeros anos.

2018 2019 2020 2021 2022
GASTO EN MEDIOS 35.000 40.000 45.000 50.000 90.000
GASTO EN RRPP 10.000 10.000 15.000 10.000 20.000

El presupuesto esta muy condicionado por las limitaciones que supone el hecho de ser
una empresa de reciente creacion. Por este motivo sera necesario realizar una seleccion
de los medios que permitan segmentar geograficamente como criterio principal,
tratando de rentabilizar al maximo la inversion realizada durante el primer ano.

Durante los anos 2015 y 2016 el medio con mayor inversion publicitaria dentro del
sector, fueron los diarios. En el caso de Alquify se ha descartado este medio puesto que
los diarios de mayor audiencia son nacionales y no permiten optimizar la inversion para
la segmentacion geografica (Madrid y Barcelona) que buscamos los primeros anos.

GASTO EN PUBLICIDAD SECTOR INMOBILIARIO PRESUPUESTO PRESUPUESTO

(distribucion por medios) (2015) (2016)

1 DIARIOS 31.182.484 28.654.265

2 INTERNET 6.074.132 10.530.822

3 EXTERIOR 2.901.306 4.349.517

4  TELEVISION 3.481.306 3.710.814

5 RADIO 2.681.164 4.036.489

6 REVISTAS 518.325 460.980

7 SUPLEM. Y DOMINICALES 112.297 188.187

8 CINE 23.797 18.032

Fte. Infoadex
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La estrategia de medios estara en consecuencia centrada en Internet y Exterior,
reforzada con acciones de RRPP.

A continuacién se muestra la planificacion publicitaria para el primer afo,

JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

INTERNET ~ 8.000 1.000 1.000 5.000 1.000 1.000 3.000 20.000
EXTERIOR  7.500 7.500 15.000
RRPP 1.429 1.429 1.429 1.429 1.429 1.429 1.429 10.000

TOTAL  16.929 2.429 2.429 13.929 2.429 2.429 4.429 45.000

La planificacion anual presenta 3 hitos de inversion, el lanzamiento de la App en junio,
coincidiendo practicamente con la actividad comercial de Alquify, y los meses de
septiembre y diciembre. Estas dos ultimas campanas en linea con la estacionalidad que
presenta el mercado del alquiler y orientadas a los incrementos de demanda que se dan
con la reactivacion laboral tras las vacaciones de verano y navidad.

Search Google:
Video Online Formato App Install SEM, Soogletlay

RRSS

Plan de Comunicacion. Calendario

A continuacion se detalla el desglose de costes y resultados de cada una de las fases y
tacticas a lo largo de los meses de campana:

Junio Julio ( Septiembre Octubre MWoviembre Diciembre
Medios: Display/RichMedia+Estandar/Medios 3.000 €
afines/CPM
Impresiones 600,000
Medios: Autobuses MAD v BCN/ Coste Fijo 7.500 € 7.500 €
Impactos 50.000 50.000
PR: NDP medios afines (Fee Agencia PR) 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 €
Menciones 20 menciones 10 menciones 5 menciones
Social Media: Creacion canales (Fee Agencia PR) 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 €
Evolucion Comunidad 100 125 156 195 244 305 381

Medios: Online Video/
Youtube,Atres,MiTele,Facebook, Instagram
Ads/CPVECPM

Recuerdo

Visualizaciones
Medios: SEM, Facebook e Instagram App Instal/CPC
Descargas 1.111 f.111 1111 f.111 1.111 1.111

1111

PR Digital: Bloggers v Social Leaders (Fee Agencia PR) 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 € 476 €
Menciones 10 menciones 5 mencdiones 3 menciones
Facebook, Instagram Ads/CPE 1.000 € 1.000 € 2.000 €
Engagements 3.333 3.333 6.667
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KPI’S

Para comprobar, controlar y hacer un seguimiento de la implantacion del plan de
marketing del producto se han definido unos KPI’s minimos para detectar posibles
desviaciones y actuar en consecuencia.

o Objetivo de ventas anuales - Aumento de la rentabilidad

Fijamos un incremento de la rentabilidad de x% anual. Este indicador se medira de
forma anual calculando el margen bruto sobre las ventas con la siguiente expresion:

Mb= (Ventas-CMV)/Ventas
Siendo CMV los costes necesarios
o Aumento del porcentaje de mercado (Market share) - Crecimiento de las ventas

Se fija un objetivo de aumento del x% de aumento de ventas anual. Para calcular este
indicador se utilizara la siguiente expresion:

Total ventas de la empresa en €

Participacion de Mercado en Ventas (%) =
p (%) Total ventas del mercado en €

Este indicador se fija para los seis primeros afnos, ya que debido a la estrategia de

crecimiento se espera un gran crecimiento de las ventas, a partir del sexto ano se
revisara el indicador.

o Aumento del porcentaje de mercado (Market share)

Otro de los indicadores que vamos a fijar para poder controlar si la ejecucion del plan
de marketing se esta llevando a cabo segln lo establecido es el aumento de clientes
fidelizados por ano, para este indicador vamos a fijar un aumento anual del x%
midiéndole de la forma siguiente:

Total unidades vendidas por la empresa
Total unidades vendidas por el mercado

Participacion de Mercado en Unidades (%) =

Este indicador es de gran importancia ya que nos dara la informacion de cual es el perfil
de cliente que esta percibiendo nuestra propuesta de valor y poder asi definir nuevas
acciones que vayan enfocados a satisfacer las necesidades de este tipo de cliente.

Introduccién y vision general

El Plan de Operaciones describe todos los elementos (procesos, actividades, recursos
materiales, recursos humanos, etc.) relacionados con la manera en que la empresa va a
crear y comercializar sus productos y prestar sus servicios, de manera que estos aportan
valor al cliente.
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A la hora de comprender el plan de Operaciones, es necesario considerar que Alquify es
fundamentalmente una plataforma tecnologica y que en muchas ocasiones, por la
propia naturaleza de la prestacion de servicios digitales, los procesos no estaran ligados
a recursos materiales. Esto es, el proceso productivo no esta enfocado en la adquisicion,
transformacion, distribucidon y comercializacion de bienes.

En esta linea, se ha desarrollado un mapa de procesos los cuales incluyen una serie de
actividades, necesidades de recursos materiales y humanos que son los necesarios para
hacer llegar al cliente la propuesta de valor de la Plataforma.

De esta manera, se describiran los siguientes procesos:

e Disefio y Construccion de Producto: Proceso de diseno y conceptualizacion de la
plataforma, desarrollo tecnologico y puesta en marcha.

e Prestacion de Servicios:

o Servicios de Proceso de Alquiler: Todas las actividades y recursos requeridos
para que los procesos de macheo de Propietarios, Inmuebles e Inquilinos se
realicen de manera correcta, desde el registro de los perfiles y las
propiedades, hasta la firma del contrato y depédsito de la fianza en las
distintas modalidades contempladas.

o Servicios de Gestion del Alquiler: Actividades ligadas al ciclo de vida del
alquiler, tanto en su vertiente econémica (gestion de cobro y pago), como en
su vertiente operativa (Gestion de suministros, mantenimiento del inmueble,
limpieza, reparaciones...)

e Mantenimiento y Administracion de la Plataforma: Procesos de administracion de
la plataforma (ej: correccion de datos) y desarrollos de SW evolutivos (mejoras),
correctivos (solucidon de errores) y normativos (adaptacion de cambios legislativos
que afecten a la plataforma, los usuarios o los datos almacenados).

e Gestion de la Infraestructura: Procesos en torno a la infraestructura fisica de la
compahnia (oficina y otros) y Tecnologica (HW sobre el que se ejecuta el SW de la
plataforma).

e Promocion y Lanzamiento: Procesos ligados a la comunicacion y promocion de
Alquify, poniendo especial foco en su fase de lanzamiento.

e Soporte a usuarios / clientes: Procesos de soporte funcional, técnico y gestion de
reclamaciones de cliente a través de diferentes canales.

e Gestion de la Calidad: Procesos ligados del producto y del servicio.

Adicionalmente, se identifican otros procesos relevantes:
e Gestion de Proveedores (Tecnologicos de desarrollo; Gestion de Infraestructuras;
Pasarela de Pagos y Gestidn de Cobro a clientes...)
e Gestion de Partners (Fotografos, Pintores, Fontaneros, Limpieza...)

Asi como se detallan los Costes de Operacion en base a los Recursos requerios , tanto
materiales como humano, segun los escenarios de volumen planteados.

Dada la componente eminentemente técnica de gran parte de los procesos derivada de
la naturaleza tecnoldgica de la plataforma, los aspectos de detalle relativos al Disefo,
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Desarrollo y Mantenimiento de la solucion, asi como la funcionalidad prevista y
arquitectura e infraestructura tecnoldgica, se detallan en el Plan especifico de
Tecnologia. Ademas, en el Anexo V, se pueden consultar las especificaciones ténicas
necesarias para la creaccion de la app.

Disefio y Construccidn Prestacion de Servicios
de Producto

Servicio de Proceso de Alquiler de Inmueble

¥

i Verificacion de Identidad i i Estudio de Riesgos

Disenio y Concepto
Fotdgrafos

[l
N
P
[

{ Verificacién

i fcobroy | { Aceptacion |
i Informacién del i | Deposito i | y Firma del i
L inquilino ¢ | delaFianza ] | Contrato |

{ Verificacién Informacion inmueble i
i y propietario (titularidad, cédula, i
\_cerfificados...) J

Desarrollo (Construccion)

Servicio de Gestion del Alquiler

————

i Gestion de Cobro Adicionales Hogar (mudanza, limpieza...)

E’Suministros
i (Luz, Agua,
i Gas, Telefonia)

Puesta en Marcha

i
i
I
i
1
i
1

Mtmo. Hogar (reparaciones...) ‘i

¥

—— A

iGarantl’a de Pago

Mantenimiento y Administracion .

i1 r ) I 1
1 . ] 1 - Pl E ] c 1
de la Plataforma 1 Adman. de la Plataforma 1 thmo. Evolutivo i + Mtmo. Correctivo | { Mtmo. Normativo |
Gestidn de la Infraestructura
r . I I . I
| Infraestructura Fisica I ioficina i i Call Centre i Infraestructura Tecnolégica I iGestién Azl
L ] ]
Promocion y Lanzamiento
| Lanzamiento I | Promocion y Campanas I
Gestién de Proveedores Soporte a usuarios / clientes
‘ ¥ ) I i 1) I 4 ¥ Ty ’ v
iTecnoIogl’a... ! | Soporte Funcionaly Técnico | i Reclamaciones | i Llamadas{ |Emailsi 1{OtrosCanales}
) L

Gestion de Partners Gestion de la calidad

{ Control de Errores i iAud'\torl'a i iSatisfaccién de Clientes | i Control de SLAs i

i Mudanza, limpieza, fotégrafos

Estructura de Costes

de Operacidn Recursos Materiales Requeridos Recursos Humanos Requeridos

Mapa de Procesos

Disefio y Construccion

a. Disefo y Construccion de Producto: de Producto

| Disefio y Concepto |

Comprende las tareas de disefio y conceptualizacion de la Plataforma,
asi como el desarrollo tecnolégico de todos sus componentes
(Plataforma, Sistema de Administracion, aplicaciones web y movil para ‘Desarrollo (Construccién) |
clientes) y su Puesta en Marcha. El detalle del disefo y construcciéon de
la Plataforma se describe en el Plan de Tecnologia.

Puesta en Marcha I

| Page
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b. Prestacion de Servicios

Servicio de Proceso de Alquiler

Servicio de Proceso de Alquiler de Inmueble

i i Estudio de Riesgos

+
i
11
1 1l

i Verificacion de Identidad

Fotografos

4 I

{ Verificacion Informacién inmueble ‘i i Verificacion i { Cobroy 5 i Aceptacion
| y propietario (titularidad, cédula, | | Informaciondel !} Depésito | |y Firmadel
I 1 1
It / !

4 certificados...) L inquilino ihde la Fianza i\ Contrato

e

En este bloque se describen las actividades necesarias para prestar uno de los servicios
core de Alquify, que es el proceso de alquiler de un inmueble. En esta seccion se pasa a
describir Unicamente los recursos materiales y humanos requeridos para llevar a cabo
las operaciones, ya que el detalle funcional y técnico de la plataforma y su sistema de
Administracion, asi como de las aplicaciones (web y mavil) que los usuarios utilizan para
interactuar con el sistema, se describe en el Plan de Tecnologia.

Actividades:

e SPA.A1. Verificacion de la Identidad:

Tras el registro del propietario e inquilino y en base a la informacion y
documentacién aportada se permitira comprobar bajo solicitud que la identidad del
registrado es correcta y que es quien dicen ser, mediante la captura del DNI y un
Selfie. Si la persona incluye perfiles de redes sociales, se verificara que estos son
perfiles reales y la calidad de los mismos.

e SPA.A2. Verificacién informacion inmueble y propietario

Para garantizar la calidad de la plataforma, antes de formalizar un alquiler, se
realizaran una serie de verificaciones sobre el inmueble y el propietario.

oTitularidad de la persona que quiere realizar el alquiler del inmueble es en
realidad su propietario, solicitando por ejemplo una nota simple en el
registro de la propiedad.

oCédula de habitabilidad vigente (Ley 18/2007).

oCertificado de eficiencia energética.

oCalidad de las Imagenes del inmueble.

e SPA.A3. Verificaciéon de datos del inquilino

Para garantizar la calidad del servicio prestado, antes de formalizar un alquiler, se
realizaran una serie de verificaciones sobre el inquilino y su documentacion
aportada. En el caso de que el alquiler se garantice por parte de Alquify, este paso
se realizara en cualquier caso y es requisito para el “Estudio de Riesgos”.

e SPA.AA4. Estudio de Riesgos

En los casos en los que el propietario del inmueble solicite que Alquify garantice el
pago del alquiler tras la formalizacion del contrato, se realizaran procesos de
analisis de riesgos del inquilino. Estos procesos se basan en un analisis de la
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documentacién presentada por el inquilino (néminas, etc.), de la informacién de las
redes sociales conectadas, asi como de la informacion de bureaus de riesgos
(Experian, ASNEF) y otros ficheros de morosos. El resultado de este proceso es
obtener el nivel de riesgo que tiene un potencial inquilino en base a su informacion
y a la cuota del inmueble que desee alquilar, de manera que se decida si se puede
garantizar el pago y a qué coste.

e SPA.A5. Mejora de perfil de Inmueble

El propietario puede solicitar a Alquify un servicio a través del que Alquify dé de
alta o mejore el perfil de su inmueble. Esto incluye tanto tareas de Back-office de
asesoramiento, redaccion del perfil, calculo de la renta oOptima segin las
caracteristicas del inmueble, como tareas realizadas por terceros como la
realizacion de fotografias profesionales de alta calidad.

e SPA.A6. Cobro de la fianza y depésito de la misma:

En el cierre del proceso del alquiler se cobra la fianza de la cuenta del inquilino y
se ingresa en el organismo correspondiente (segun Decreto 181/1996), para lo que
se dispone de un 1 mes.

e SPA.A7. Aceptacion y Firma del contrato:

Alquify busca la maxima automatizacion de los procesos, por lo que para la
formalizacion del proceso de aceptacion y firma del contrato se pondra a
disposicion de los usuarios una herramienta para la realizacion de la firma digital
del contrato, que se mantendra almacenado en la plataforma asociada a los perfiles
del inquilino y el propietario.

Servicio de Gestion del Alquiler

Servicio de Gestion del Alquiler

...................................................................

| Gestion de Cobro

| -

...........................................

Actividades:

e SGA.A1. Gestion de Cobro

Llegada la fecha de cobro al cliente se lanzara el recibo (Adeudo Directo) para su
cobro. En los casos en los que el cliente no tenga fondos suficientes para hacer
frente al pago, se requerira un tratamiento manual por parte del equipo de
operaciones de Alquify.

e SGA.A2. Gestion y Garantia de Pago

La plataforma realiza el pago automatico una vez se ha realizado el cobro al
cliente. En los casos en los que se produce un fallo en el cobro por falta de fondos
del inquilino, el equipo de operaciones de Alquify realizara las gestiones necesarias
para llevar a cabo del pago del alquiler al propietario, asi como el resto de acciones
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necesarias con respecto a este hecho incluyendo informar al propietario sobre este
hecho y dado el caso, activar el uso el seguro de impago y otras acciones legales.

e SGA.A3. Suministros

Tras la formalizacion del alquiler, Alquify ofrece al propietario e inquilino realizar
el cambio de titularidad de los suministros (agua, luz, gas) al nuevo inquilino. Estos
cambios requieren en determinadas ocasiones la intervencion del equipo de
operaciones para realizar los tramites.

e SGA.AA4. Servicios Adicionales del Hogar

Alquify dispone de una red de partners para la provision de determinados servicios.
El inquilino puede solicitar los servicios de manera opcional, pasando a ser
facturados en el cobro mensual del alquiler. Los servicios contemplados son los
siguientes:

oMudanza previa a entrar a vivir al nuevo piso.
oLimpieza del Hogar: Servicio puntual o periodico que el cliente solicita a
través de la plataforma y es prestado por la red de partners de Alquify.
En ambos servicios, el equipo de operaciones de Alquify es el encargado de tramitar
la peticion.

e SGA.A5. Mantenimiento del Hogar (reparaciones, etc.)

Alquify provee un frontal (web, mobile) para que los usuarios accedan a la
visualizacion de su alquiler. El inquilino puede indicar que es necesario realizar
alguna reparacion en el inmueble (ej: aire acondicionado estropeado, pared
desconchada, grietas, fallos en electrodomésticos...). Para la prestacion del
servicio, el equipo de Alquify realizara el contacto con los partners necesarios
segln la peticion. A la hora de activar el servicio y determinar el pagador del
mismo, se le preguntara al inquilino por la responsabilidad de la reparacion. Si es
del inquilino, se procede a prestar el servicio. En cambio, si es del propietario, éste
debe aprobar la peticion. Si el propietario no accede a la prestacion del servicio de
manera automatica, el equipo de operaciones mediara en la disputa, verificando los
términos del acuerdo contractual firmado.

c. Mantenimiento de la Plataforma (evolutivos, correctivos, normativos)

de

Mantenimiento y Administracion . \

7 7 1

i Mtmo. Correctivo | | Mtmo. Normativo |

___________________________________________________________________

i Admon. de la Plataforma |

la Plataforma

Desde el punto de vista de las operaciones, sera necesario que Alquify gestione al
proveedor de Tecnologia para el mantenimiento de la solucion tecnologica. Para ello,
Alquify dispondra de un equipo de Tecnologia que tenga el control sobre el mismo a la
hora de realizar peticiones de mejora o correccion y tenga visibilidad sobre los SLAs
establecidos.
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e MAP.A1. Administracion de la Plataforma

Alquify dispondra de un equipo de Operaciones que se encargara de llevar a cabo la
administracion de la plataforma a través del terminal para empleados. Este equipo
debe realizar una serie de tareas sobre la plataforma:

oGestion de contenidos (textos, imagenes, banners...).

oAdministracion de Tarifas.

oMantenimiento de tablas maestras (calles, cddigos postales, tipos de
inmueble, etc.).

oAcciones manuales sobre informacion de propietarios, inmuebles, procesos
e inquilinos, derivadas de errores o de situaciones que requieran una
accion manual.

oEtc.

e MAP.A2. Mantenimiento Evolutivo

Desarrollos de adecuaciéon de la plataforma tecnolégica acorde al Roadmap de
evolucion de producto y funcionalidad que se plantee. El detalle de estos
desarrollos se enmarca dentro del Plan de Tecnologia.

¢ MAP.A3. Mantenimiento Correctivo

Desarrollos de correccion de errores sobre la plataforma tecnologica derivados de
fallos denunciados por usuarios o detectado por el equipo de Alquify o terceros. El
detalle de estos desarrollos se enmarca dentro del Plan de Tecnologia.

¢ MAP.A4. Mantenimiento Normativo

Desarrollos de adecuacion de la plataforma tecnoldgica para dar cobertura al marco
normativo y legislativo correspondiente. El detalle de estos desarrollos se enmarca
dentro del Plan de Tecnologia.

d. Gestion de la Infraestructura Fisica

Gestion de la Infraestructura Fisica

i+
1

e GIF.A1. Oficina

Alquify dispondra de una oficina para el equipo de la compaiiia, asi como para el
almacén seguro de la gestion documental en papel que se pudiera requerir y la
gestion fisica de copias llaves (24x7) para los clientes que asi lo deseen. La oficina
se mantendra en régimen de alquiler y tendra capacidad inicialmente para 10
puestos de trabajo.

e GIF.A2. Call Centre

En la oficina de la compaiia, se dispondra de una serie de puestos reservados para
el Call Centre en horario de oficina para la atencion de clientes y usuarios
potenciales que llamen para consultas técnicas o funcionales, quejas, o
reclamaciones. Este call centre requiere de una serie de lineas de telefonia, para lo
que se habilitara un nimero de teléfono nacional de contacto. Para un nUumero
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reducido de usuarios, sera el propio departamento de operaciones el encargado de
realizar este tratamiento.

e. Gestion de la Infraestructura Tecnolégica

Gestion de la Infraestructura Tecnoldgica

e GIT.A1. Gestion de la Infraestructura Cloud

Tal como se detalla en el plan de Tecnologia, la plataforma se sostendra sobre un
entorno Cloud. El equipo de Tecnologia, en constante contacto con el proveedor del
desarrollo de la solucion tecnologica realizara la gestion de la infraestructura
(disponibilidad, consumo, etc.). Esta gestion se realizara con especial hincapié en
el consumo de recursos (computacion, trafico y almacenamiento) segun el nimero
de usuarios de la plataforma.

f. Promocion y Lanzamiento

Promocion y Lanzamiento

E
- = i
iPromouonyCampanas i

e PyL.A1. Lanzamiento (Ver Plan de marketing)

El lanzamiento de la plataforma va a requerir la realizacién de una serie de
actividades de promocion con una intensidad mayor a la que se necesitara durante
la vida de la misma.

Se realizaran acciones de captacion a través de redes personales para tener una
base de inmuebles suficiente y conseguir que la plataforma tenga algunos
inmuebles dados de alta.

e PyL.A1. Promocion y Campafas (Ver Plan de marketing)

g. Soporte a usuarios / clientes
Incluye las actividades de Suporte Funcional, Técnico y Reclamaciones a través de
diferentes canales.

Soporte a usuarios / clientes

S

i+ £ i+
. .. 1 ) .
i Soporte Funcionaly Técnico | | Reclamaciones

e SU.A1. Soporte Funcional y Técnico

La plataforma pondra a disposicion de los usuarios del servicio acceso a través de
diferentes canales la posibilidad de interactuar con Alquify y transmitir dudas
técnicas o sobre la funcionalidad del sistema: Teléfono, E-mail, Twitter, Facebook...
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Esto requiere personal que mantenga la atencion del servicio y que realice un
seguimiento de las solicitudes.

e SU.A2. Reclamaciones

La plataforma pondra a disposicion de los usuarios la posibilidad de realizar
reclamaciones y quejas por el mal funcionamiento del sistema o derivas de errores.
El equipo de Operaciones dara soporte a estas reclamaciones y tomara las medidas
que en cada caso correspondan, mediante el acceso a la herramienta de
administracion o a través de los equipos de soporte técnico.

h. Gestion de la Calidad (del producto y del servicio)

i.

Gestion de la calidad

———————————————————— - - e,
3 .

i Control de Errores | i Satisfaccion de Clientes

0
o
S
)
w
r
s
wv

e GC.A1. Control de Errores

Se realizaran procesos de control de errores teniendo en cuenta el nimero e
impacto de los mismos, tanto en el SW como en los procesos.

e GC.A2. Satisfaccion de Clientes

Se realizaran encuestas a clientes y se llevara un control sobre las puntuaciones y
comentarios de Alquify en los diferentes Markets de Aplicaciones y en internet.
Todo ello con el objetivo de garantizar que el servicio proporcionado por la
compania y por la plataforma es satisfactorio y tiene unos estandares de calidad
elevados.

e GC.A3. Control de los SLAs

Se mantendra un catalogo de indicadores de servicio, tanto internos como externos,
que seran controlados. Inicialmente no se dispondra de ninguna herramienta
tecnoldgica avanzada para llevar control del cuadro de mando.

Gestion de Proveedores
Incluye las actividades de gestion de proveedores de la | Gestidn de Proveedores

compafia: Tecnologicos de desarrollo; Gestion de
Infraestructuras; Pasarela de Pagos y Gestion de Cobro a

clientes, Bureaus de Riesgos e informacion crediticia, etc.)

e GPRO. Gestiéon de Proveedores:

El servicio proporcionado por Alquify requerira de los servicios prestados por varios
proveedores. Para cada uno de estos proveedores se requiere realizar una serie de
trabajos que seran ejecutados por diferentes equipos de la compaiia:

o Gestion contractual oControl de pagos en base a
o Realizacion de nuevas peticiones y los trabajos realizados vy
control de entregas servicios prestados.

o Control de servicio en base a
indicadores y SLAs.
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Proveedores:

o Tecnolégicos
La plataforma sera desarrollada por proveedores controlados por una pequena capa
de equipo de gestion con vision producto. Se requerira una gestion contractual del
proveedor, asi como una serie de SLAs e hitos de pago segln los trabajos acordados
y realizados.

olnfraestructura Tecnolégica
La infraestructura tecnologica sera gestionada por un tercero, se requiere un
gestion contractual y un control del proveedor en base a SLAs. Se controlaran los
trabajos realizado y servicios prestados para realizar la el pago de los mismos.

oPasarela de Pagos y Sistema de Gestion de Cobro a Clientes
El cobro a clientes se realizara mediante los servicios provistos por un proveedor de
servicios de pago que proporcione funcionalidad de pasarela de pagos y de gestion
de cobros mediante domiciliacion bancaria.

oBureaus de Riesgos e Informaciéon Crediticia.
El analisis de la informacion de riesgos de los clientes que condicionara que se
garantice o no el pago y el coste de dicha gestion se realizara a través de un
proveedor especializado de informacion de riesgos.

oRelacion con la compaiiia aseguradora
La gestion de la compania aseguradora se realiza en varias fases. Por un lado,
comienza cerrando el contrato marco para la pdliza. Posteriormente, se van
incluyendo inquilinos en la misma y llegado el caso, se solicita la ejecucién del pago
del alquiler para cubrir el impago del inquilino.

j. Gestion de Partners Gestion de Partners

e GPAR.A1. Gestion de Partners:

La plataforma ofrece una serie de servicios de valor anadido adicionales a la
busqueda de inmueble / inquilino y a la gestion del alquiler. Estos servicios
(fotografos, pintores, fontaneros, limpiadores, servicios de mantenimiento...) son
realizados por partners y se contratan y cobran a través de la plataforma. La
relacion con estos partners requiere un on-boarding inicial y posteriormente una
gestion de la solicitud, prestacion y pago de los servicios.

Costes de Operacion

Los costes de operacion se basan en los recursos requeridos, tanto Materiales (oficina en
alquiler, mobiliario y materila fungible, material ofimatico, niumero de teléfono para
call center e infrestructura cloud con acho de banda y almacenamietno suficiente)
como Humanos, segln los escenarios de volumen planteados. Los recursos humanos se
especifican en el Plan de Recursos Humanos de forma detallada y el coste asociado a
estos y a los materiales se muestra en el Plan Financiero del presente documento.



Plan Tecnologico

Esquema de funcionamiento

Alquify es una plataforma web que recoge informacion de dos grupos de usuarios
(inquilinos y propietarios) y realiza el enlace entre ellos a través de un algoritmo.

A continuacion se describen las principales funcionalidades de la plataforma:

a. Fase 1a: Seleccién
Al crear el perfil de inquilino los usuarios rellenan la informacion mas relevante de su
perfil como ingresos, tipo de empleo, intereses, estado civil, etc.

Ademas de la informacion de su perfil los usuarios completan un registro de
preferencias describiendo el inmueble objeto de su busqueda, clasificando las
diferentes caracteristicas en funcion de su prioridad.

De la misma manera los propietarios de inmuebles ingresan los datos de sus propiedades
y rellenan un registro de preferencias sobre el inquilino.

En base a la informacion registrada y los criterios de cada usuario, el algoritmo de
Alquify ejecuta un proceso de matching. La ponderacion de los criterios de los dos
grupos de usuarios ayuda a afinar la clasificacion.
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A través del algoritmo cada parte recibe un listado de candidatos que mejor se ajustan
a sus preferencias y que puede ser modificado manualmente segun las preferencias de
los usuarios.

DATOS INMUEBLE CRITERIOS DATOS INQUILINO CRITERIOS
INQUILINO INMUEBLE

o ”
b

PUBLICAR PUBLICAR

)
MATCHING INMUEBLES

EEE0E2E8)

Una vez confirmado el interés de ambas partes Alquify les permite convocar una visita
del inmueble a través de un calendario compartido.

b. Fase1b: Negociaciéon y contratacion
Tras la visita el propietario puede realizar un uUltimo filtro en el listado de potenciales
inquilinos descartando aquellos que menos se ajustan a sus criterios o incorporando
otros que considere mas apropiado.

Por otra parte los inquilinos pueden confirmar su interés en seguir participando en el
proceso de seleccion y entrar en la Ultima negociacion con el propietario.

El proceso de negociacion se realiza 100% a través de la plataforma de Alquify,
pudiendo los inquilinos ofrecer mas informaciéon sobre su perfil o mejorar su oferta
econdémica. Por su parte el propietario puede plantear el contrato del alquiler y
negociar las condiciones contractuales a través de Alquify.
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c. Fase 2: Gestion del alquiler
Una vez cerrado el contrato, Alquify ofrece a ambas partes el servicio de gestion del
alquiler proporcionando al propietario una cobertura de eventuales impagos y al
inquilino atencion y asistencia de mantenimiento ademas de hacer de intermediario en

el pago del alquiler.

GARANTIA DE PAGO e GESTION PETICIONES INQUILINO g
1 1
(@) SERVICIOS DE GESTION DEL ALQUILER £&)
< 4
vcosDe ¢ SMNSIOSASUR G conmes s (3]
*

Cuota mensual de Gestion

56 | Page
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A través de una base de datos de potenciales partners y proveedores externos, el equipo
de Alquify que recibe las solicitudes de los usuarios, analiza las necesidades de los
mismos y gestiona los servicios solicitados acorde las condiciones del contrato y
manteniendo el contacto con ambas partes en todo momento.

Infraestructura

Se plantea el desarrollo de una plataforma web mediante software desplegado en una
estructura cloud. El siguiente esquema identifica los principales componentes de la

plataforma y su estructura.

.
.
A

CAPA DE PRESENTACION

VISUALIZACION APLICACIONES USUARIO
VISUALIZACION ADMINISTRADOR

ALGORITMO DE AFINIDAD

PROCESOS USUARIO

CAPA DE ACCESO A DATOS
__

a. Capa de presentacion
i. Aplicacion Movil(para
Android e 10S)
ii. Aplicacion Web
iii. Interfaz de Administrador
¢ Para los empleados

de Alquify
Para modificaciones
y mantenimiento del
software de la
plataforma
Para empresas
colaboradoras
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b. Capa de légica de negocio
i. Algoritmo de afinidad
ii. Procesos de usuario

Registro de
usuarios/inquilinos
Procesos de
busqueda

Procesos de
negociacion
Procesos de gestion
del alquiler

Otros procesos



c. Capa de almacenamiento de datos
Se plantea el uso de servicios cloud tipo laaS (Infrastructure as a service) en el cual la
empresa proveedora de tecnologias de informacion y comunicacion se ocupa del servicio
de mantenimiento, de la operacion diaria y del soporte del software.

Ejemplos de empresas proveedoras de este tipos de servicios son AWS (EC2+S3), Azure,
Google Cloud Platform, IBM Cloud entre otras.

Se estima que el coste mensual correspondiente a estos servicios seria de
aproximadamente 1000€ - 1300€ en funcion del volumen de datos y servicios
requeridos.

amazon
web services
Elastic Compute Cloud [ECZ)
oud Machine On-Demand
Ci [‘”l|_|||-|:' Image Instance
’ =
SEIMvICes (=]
=
1]
e
ab
b
[ Simple Storage Servica (53)
rslmp'cE:B CloudFront
Support
. Simple Queaua Service [SQS5
Services

Interconexiones externas

El funcionamiento de Alquify requiere la integracion de algunas aplicaciones o APIs
externos. A continuacion se detallan los principales servicios que la plataforma Alquify
integrara.

PAGO

BUREAUS
CATASTRO

=~ QUIF

MOROSOS
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d. Pasarela de pagos
Para la realizacion de pagos a través d Alquify es necesaria la integracion de una
pasarela de pagos que puede ser gestionada por alguno de los siguientes proveedores:

- Pagos con Domiciacion de Domiciliacion
N’mble tarjeta SIim Pay pagos OCARDLESS de pagos
BBVA 1,80% - 1,50% )
por transaccion

e. Bureaus de riesgos
Para poder ofrecer una garantia sobre el pago del alquiler Alquify colaborara con
empresas de servicios de evaluacion de riesgos como Experian.

Los datos de los usuarios y los analisis elaborados por la empresa colaboradora se
gestionaran y guardaran en la plataforma y seran usados para la determinacion del nivel
de riesgo para la contratacion de los seguros de impago.

f. Catastro
Seria necesaria la integracion de un acceso directo a la base de datos de la Direccion
General del Catastro para las consultas y comprobaciones de la propiedad de los
inmuebles.

g. Listado de Morosos
Para la comprobacion de los datos de los usuarios se dispondra de acceso directo a los
siguientes ficheros de morosos.

JIBF || fieperan || EODES- || CRBE

h. Redes sociales
En el proceso de busqueda y seleccion de inquilinos seria necesaria la integracion de
redes sociales como Linkedin y Facebook.

Por una parte se permitiria el acceso de los usuarios mediante sus cuentas en Facebook
o LinkedIn como opcion de autenticacion.

Por otra parte, en caso de compartir su perfil de usuario con los propietarios el ultimo
podra visualizar el perfil del inquilino a través de la plataforma de Alquify.

Planificacion
El desarrollo de la aplicacidén tecnoldgica se divide en dos principales fases con el

objetivo de reducir la inversion inicial y de permitir un lanzamiento rapido de la
aplicacion en el mercado.

La primera fase de desarrollo habilitara todas las funcionalidades a nivel de usuario pero
sin la completa automatizacion de estas a nivel de software, dado que en los primeros
meses del lanzamiento de Alquify se prevé un volumen mas reducido de ventas que
permitiria la gestion semi-manual de los diferentes servicios ofertados.
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Durante la segunda fase, prevista para el segundo afo de lanzamiento, se prevé el
desarrollo del funcionamiento completamente automatizado de todos los servicios de la
aplicacion correspondiente al mayor volumen de ventas y la necesidad de una operativa
mas rapida.

Una vez terminado el desarrollo de las funcionalidades basicas de la aplicacion no serian
necesarias mas inversiones en software hasta el ano 4 y 5 cuando, debido al
lanzamiento previsto en otros paises, se prevé la adaptacion del software
correspondiente.

e Fase 1 (afo 1)
i. Conceptualizacion
Durante esta fase se profundizara en el analisis de necesidades de la aplicacion
partiendo del prototipo y la descripcion de funcionamiento de la misma.

ii. Entorno Cloud de desarrollo y pruebas
En esta fase se contratara la primera parte del entorno cloud necesario para el
desarrollo del software y la ejecucion de las pruebas.

Se estudiaran las diferentes opciones y se seleccionara el proveedor que mejor se
adapta a las necesidades de Alquify.

iii. Desarrollo
Una vez definido el concepto de la aplicacién se procedera al desarrollo del software de
la primera fase.

iv. Implementacion
Una vez desarrollado el software de la aplicacion este se implementara en el entorno
cloud definitivo.

v. Formacion empleados
Durante la implementacién del software se empezara con las primeras formaciones de
los empleados de Alquify.

vi. Entorno cloud definitivo
Para la implantacion final de la plataforma se ampliara la capacidad del entorno cloud
hasta las necesidades definitivas prevista para esta fase.

vii. Puesta en funcionamiento
Finalmente se llevaran a cabo las pruebas del conjunto de aplicaciones y servicios para
la puesta en funcionamiento y el lanzamiento al mercado de Alquify.

e Fase 2 (afio 2)
i.  Entorno Cloud de desarrollo y pruebas
Se volvera a apliar el entorno cloud con las capacidades necesarias para el desarrollo de
la segunda fase.

ii.  Desarrollo
Dado que la conceptualizacion de la aplicacion se define en la primera fase, se
procedera directamente al desarrollo del software de fase 2 incluyendo todas las
interfaces de la solucion tecnolégica de Alquify como la Plataforma back-end, las
Aplicaciones moviles, la Aplicacion web y la interfaz de administracion
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iii.  Implementacion
Una vez desarrollado el software de la aplicacion este se implementara en el entorno
Cloud definitivo.

iv.  Formacion empleados
Durante la implementacion del software se empezara con las primeras formaciones de
los empleados de Alquify.

v.  Entorno Cloud definitivo
Para la implantacion final de la plataforma se ampliara la capacidad del entorno Cloud
hasta las necesidades definitivas prevista para esta fase.

vi.  Puesta en funcionamiento
Finalmente se llevaran a cabo las pruebas del conjunto de aplicaciones y servicios para
la puesta en funcionamiento y el lanzamiento al mercado de Alquify.

e Ampliacion de capacidad cloud
El crecimiento de ventas de Alquify requerira una mayor capacidad del entorno cloud
que se ira ampliando a medida que incremente el nimero de usuarios, tal como se
detalla a continuacion.

CONTRATOS 165 561 2167 3861 7455
USUARIOS 852 2805 10835 19305 37275
CAPACIDAD (MB) 8520 28050 108350 193050 372750

Diagrama de Gantt

DESARROLLO Y PRUEBAS
DE SOFTWARE

Fase 1
CONCEPTUALIZACION -

ENTORNO CLOUD DE
DESARROLLO Y PRUEBAS

DESARROLLO
IMPLANTACION

FORMACION ®
EMPLEADOS

ENTORNO CLOUD
DEFINITIVO

PUESTA EN L
FUNCIONAMIENTO

Fase 2

ENTORNO CLOUD DE
DESARROLLO Y PRUEBAS

DESARROLLO -
IMPLANTACION @

FORMACION Py
EMPLEADOS

ENTORNO CLOUD
DEFINITIVO

PUESTAEN [ )
FUNCIONAMIENTO

AMPLIACION L
CAPACIDAD CLOUD
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Gastos

a. Gastos Capex
Las principales inversiones previstas durante los primeros afnos de funcionamiento de
Alquify son las siguientes:

‘ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costes CAPEX 112.500€ 81.000€ 6.000€ 58.000€ 78.000€
Desarrollo software  112.500€ 81.000€ - € 50.000€ 20.000€
Equipos informaticos - € - € 6.000€ 8.000€ 8.000€

b. Gastos Opex
Se prevén gastos operacionales correspondientes a los servicios cloud, el mantenimiento
externo y los costes de personal del departamento tecnologico.
Los gastos previstos se detallan en la siguiente tabla:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total Costes OPEX 16.950,70 € 28.150,70 €  71.584,30 €  109.675,50 €  153.322,10 €

Servicios Cloud 1.600,00 € 12.800,00 € 14.080,00 € 15.488,00 € 17.036,80 €
Costes personal 15.350,70€  15.350,70 € 57.504,30 € 94.187,50€ 136.285,30 €

Organizacion y coordinacién de recursos

a. Recursos internos
Las actividades de desarrollo del software de Alquify seran contratados a empresas
externas, manteniendo dentro del personal de Alquify las funciones de supervision,
planificacion y mantenimiento.

Se prevé el siguiente crecimiento del departamento tecnolégico durante los primeros
anos de Alquify:

Empleados dep. 1 1 2 3 4
Tecnologico
Costes personal 15.350,70€ 15.350,70 € 57.504,30 € 94.187,50€ 136.285,30 €

b. Tipos de acceso para los diferentes grupos de recursos y usuarios
Se plantean los siguientes tipos de perfiles para los recursos internos y externos de
Alquify:

e Administrador tecnoloégico - acceso para mantenimiento y actualizacion de SW

e Acceso empleados Alquify - acceso de lectura y de modificacion de un rango
limitado de datos

e Acceso colaboradores externos -acceso de lectura

| Page
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Socios

Alquify es una Sociedad Limitada en la que los 5 socios han participado de forma
equitativa en el desarrollo del plan de negocio y de manera solidaria en el aporte de
cantidades para la constitucion de la empresa tal y como se describe en el Plan Fiscal.

Se repartiran el control de las labores operativas y de gerencia de la empresa desde su
lanzamiento mas con la idea de marcar y asociar responsabilidades a sus perfiles que
con la intencion de crear departamentos estancos, ya que el objetivo es que todos se
impliquen y compartan las decisiones; de manera muy especial en la funcién comercial
y de captacion de propietarios en un comienzo.

Las funciones actuales de los socios creadores de Alqufiy y un perfil detallado se ha
podido ver en el apartado Equipo del presente documento.

Perfiles y competencias

Una vez realizada una reflexion estratégica sobre el negocio hemos identificado las
posiciones criticas necesarias a corto y medio plazo para posteriormente definir las
labores a llevar a cabo en cada puesto y su perfil de competencias.

El perfil por competencias esta formado por las habilidades y conocimientos que se
requieren para desempeinar el puesto de trabajo, asi como los comportamientos y
actitudes que deben tener las personas para el mejor desempefo de sus
responsabilidades. Esto se traduce en los siguientes perfiles:

RESPONSABLE COMERCIAL & MARKETING Y EXPERIENCIA DE CLIENTE
Objetivos del puesto:

- Elaborar y controlar el proceso de desarrollar la politica comercial.

- Aumentar las ventas, los margenes y la cuota de mercado.

- Optimizar los resultados.

- Desarrollo de imagen y marca.

- Establecer tendencias estratégicas.

- Mejora de la calidad de los servicios.

- Conocer y mejorar la relacion con los clientes, estandar de seguimientos y control de
procesos.

Competencias requeridas:

- Gestion comercial. Desarrollo de las habilidades propias de la venta, lo que
implicaria un conocimiento del negocio, sus productos y servicios.

- Negociacion. Capacidad para convencer sobre la eficacia y eficiencia de una idea o
comportamiento y para influir sobre las actitudes y opiniones de los demas logrando
identificar necesidades mutuas y beneficios para ambas partes.

- Orientacién al cliente. Capacidad de dirigir toda la actividad hacia la satisfaccion de
las necesidades de los clientes ofreciendo, con un alto nivel de calidad, servicios y
productos.
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RESPONSABLE DE TECNOLOGIA
Objetivos del puesto:

- Disenar, desarrollar y optimizar el funcionamiento y procesos de la plataforma.

- Mantener las herramientas y las innovaciones técnicas que propone Alquify
actualizadas.

- Crear, implantar y supervisar los procesos tecnoldgicos que intervienen en el
desarrollo del proyecto.

- Supervision de los desarrolladores de la aplicacion que intervienen durante el
proceso de creacion y puesta en marcha. Mantener la seguridad de los codigos clave
de acceso en las plataformas, gestion y control de las bases de datos de acuerdo con
la LOPD.

Competencias requeridas:

- Conocimientos profesionales. Conocimientos y habilidades técnicas necesarios para el
optimo desempeiio del trabajo.

- Innovacion. Capacidad de mejorar o crear los procesos, servicios y productos
asociados al negocio para alcanzar mejoras sustanciales que incidan en los
resultados.

- Orientacidn al logro. Capacidad para alcanzar los objetivos organizativos, enfocando
y dirigiendo toda su actividad a la consecucion y logro de los mismos para la
obtencion de los resultados esperados.

RESPONSABLE DE ADMINISTRACION Y FINANCIERO
Objetivos del puesto:

- Establecer presupuestos inicial y anual.

- Gestionar la financiacion y desarrollar la estrategia a seguir a medio y largo plazo.

- Organizar todos los requisitos necesarios para la puesta en funcionamiento del
negocio, registro de la propiedad y licencias de apertura.

- Gestion de los recursos de la empresa, planificacion estratégica a corto y largo plazo
buscando alternativas de financiacion, gestionando ayudas y subvenciones.

- Mantener el control de la cartera de efectos comerciales pendientes de aceptar,
descontar, comprobar y conciliar los extractos de cuentas corrientes y de crédito.

- Mantener el control de los aspectos legislativos que sean de incumbencia en los
ambitos contables, fiscal o mercantil y sus modificaciones.

Competencias requeridas:

- Analisis y resolucién de problemas. Habilidad para captar y valorar los distintos
factores que intervienen en una situacion con el fin de tomar decisiones es un
espacio de tiempo limitado.

- Direccion de equipos. Capacidad de fomentar relaciones, comunicacion y
participacién a distintos niveles, trabajando para orientar y facilitar el crecimiento
personal y profesional de los colaboradores asi como dirigirles hacia la consecucion
de los objetivos empresariales.

- Tolerancia a la presion. Habilidad para desarrollar con eficacia y eficiencia el trabajo
sin que en los resultados se vean afectados por la presion del entorno.
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RESPONSABLE COMUNICACION Y RR.SS.
Objetivos del puesto:

- Responsable de construir, gestionar y administrar la comunidad on line alrededor de
nuestra marca en internet.

- Crear y mantener relaciones estables y duraderas con los clientes y clientes
potenciales.

- Desarrollar la creacion de contenido atractivo y de calidad, insertando articulos,
contenidos patrocinados, gestionando el blog corporativo y controlando el mejor
lugar/momento para su publicacion e interactuando con los que accedan a ellos.

- Mantenimiento de relaciones estables y duraderas con un profundo conocimiento del
publico objetivo.

Competencias requeridas:

- Comunicacion. Habilidad para transmitir y recibir informacion, tanto de forma oral
como escrita, de una manera clara y concisa.

- Planificacion y organizaciéon. Habilidad para fijar objetivos concretos y llevarlos a
cabo mediante planes de accion, para captar y establecer prioridades y disenar las
estrategias adecuada para la consecucion de objetivos.

- Flexibilidad. Capacidad para asumir y valorar otros posibles enfoques y soluciones
debidos a cambios que puedan surgir.

ANALISTA, ESTRATEGA E IDEOLOGO DE LA EMPRESA.
Objetivos del puesto:

- Ver la empresa con perspectiva, sin implicarse directamente en los procesos pero
velando porque se cumplan los objetivos, la empresa esté engrasada en todas sus
areas asi como unas con otras, pensar en el rumbo que se lleva, analizar si la
estrategia es la adecuada y proponer mejoras y correcciones continuas.

- Permanente analisis del sector, la competencia y las tendencias del mercado para
identificar oportunidades y dotar al resto del equipo de trabajo de una vista de
pajaro limpia de la contaminacion producida por el trabajo del dia a dia.

- Velar por el buen ambiente y condiciones de trabajo asi como el desarrollo
profesional del resto de componentes del equipo.

Competencias requeridas:

- Capacidad de aprendizaje. Capacidad e interés por aprender nuevos procedimientos,
procesos y retos que puedan plantearsele en el trabajo buscando oportunidades de
formacion y desarrollo profesional.

- Liderazgo. Capacidad de dirigir a las personas y equipos de trabajo hacia la
consecucion de los objetivos empresariales.

- Vision de negocio. Conocimiento del sector de negocio y su entorno, tanto a nivel
técnico, como a nivel relacional con los distintos agentes del mercado (proveedores,
competidores,..)

- Toma de decisiones. Capacidad para generar posibles soluciones ante problemas o
imprevistos, seleccionando la mas adecuada de todas las alternativas existentes en
un determinado espacio de tiempo.

Executive MBA 2016-2017



ﬁQi [ QUIF

Organigrama

Del mix de vincular los perfiles de los socios con las competencias de los puestos criticos
a cubrir nace la siguiente propuesta.

tl

El comité de direccion de Alquify se representa como el croquis de una turbina
regenerativa cuyas piezas en un perfecto trabajo coordinado obtienen valores de vacio /
presion comparables a las maquinas centrifugas de multiple etapa con un equipo
compacto de reducidas dimensiones y en el que cada una de sus partes representan a un
socio.

Responsable Comercial & Marketing y experiencia de cliente. Miguel Font.
Responsable de Tecnologia. Alvaro Cebrian.

Responsable de Administracion y Financiero. Ivaila Petrova.

Responsable Comunicacion y RR.SS. José Maria Fajardo.

Analista, Estratega e ldeodlogo de la empresa. Cristina Vecino.

U N W N =

Desde el ano de lanzamiento de la empresa se incorporaran tres socios a tiempo
completo prestando especial atencion a la areas criticas de la empresa (Alvaro /
Tecnologia, Miguel / Comercial y Marketing, Ivaila /Administracion y Finanzas). Dichos
socios cotizaran como autonomos durante los primeros cinco afos para abaratar los
costes de la empresa.

Los otros dos socios apoyaran a la empresa en sus areas de conocimiento y en todo lo
que pueda ser necesario en la medida en que sus ocupaciones profesionales lo permitan.
Somos una start up, una empresa en pleno proceso de incubacion en la que todo el
mundo esta dispuesto a hacer de todo, en la que la implicacion y el compromiso de los
socios es nuestro mayor activo.
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Plantilla y evoluciéon

Durante los dos primeros anos de vida de la empresa (lanzamiento y consolidacion) tres
socios trabajaran a dedicacion completa apoyandose en la subcontratacion de servicios
puntuales, de manera muy especial en los servicios tecnoldgicos.

Coincidiendo con la expansion nacional comenzara la incorporacion de personal en el
tercer ano (2020) que crecera paulatinamente hasta el quinto ano coincidiendo con la
expansion internacional hasta alcanzar el nimero de 11 trabajadores entre socios y
empleados.

COMITE DIRECCION
v v v VY v
COMERCIAL Y ADMINIS TRACION COMUNICACION
MARKETING EECHOLUGLY ¥ FINANZAS Y RR.SS TOTAL
¥ v 1'% Y
SocIo 1 1 1
LANZAMIENTO 2018 =
v vV L% vl =
- S0CIO 1 1 1 £
CONSOLIDACION 2019 —— 3
L 4 v L2 R 4 E
SOCIO 1 1 1 v
2020 =
EXPANSION EMPLEADO L ! ! E
NACIONAL A Y A4 vl =
2021 SOCIO 1 1 1
EMPLEADO 1 2 1 T
L% Vv v L%
EXPANSION 2022 SOCIO 1 1 1
INTERNACIONAL EMPLEADO 2 3 2 1

Para Alquify es clave la adecuacion del personal a los puestos definidos en el
organigrama para el correcto funcionamiento de la empresa a todos los niveles por lo
que se realizara un esfuerzo extra en la seleccion del personal que se completara con
un proceso de pruebas que los candidatos deben superar:

e Pruebas de perfil psicotécnico.
e Pruebas de competencia.

e Referencias laborales.

e Entrevistas personales.

Con cada incorporacion a la empresa se pone en marcha un plan de bienvenida que
permita establecer un periodo de orientacién, formacién y adiestramiento de los recién
llegados garantizando que se asumen las funciones con el pleno conocimiento del alma
de la empresa (mision, vision, valores, procedimientos, metodologia de trabajo,
derechos y obligaciones).

Alquify apuesta por sus empleados invirtiendo en un plan de formacién continua tanto
en lo relacionado con el mercado inmobiliario como en las necesidades identificadas en
los diferentes departamentos para el desempeno de cada uno de los puestos. Disponer
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de personal suficientemente preparado y motivado es una garantia de éxito en el
proceso de produccion de la empresa.

Politica retributiva

En los dos primeros anos de vida de la empresa los tres socios que se estaran en Alquify
con dedicacion completa recibiran una retribucion “simbdlica” por su trabajo que
aumentara en proporciones anuales del 100%, 25% y 30% a partir del tercer aifo (2020)
cuando esta previsto comenzar a generar beneficios. Cotizaran como autonomos para
reducir costes a la empresa.

Alquify es un lugar atractivo para trabajar, un proyecto joven, dinamico e innovador
que apuesta por una relacion a largo plazo con sus empleados cuyos beneficios a partir
del quinto afo estaran emparejados a los resultados de la compaiia. Entre el afio 3 y el
ano 5 el incremneto anual de los sueldos de los empleados sera del 6%.

2018 2019 2020

Sueldo Sueldo Sueldo

Bruto Coste Anual B Coste Anual Bruto Coste Anual
Socio 1. Tecnologia 12.500,0 15.350,7 12.500,0 15.436,2 25.000,0 28.024,3
Socio 2. MK y Comercial 12.500,0 15.350,7 12.500,0 15.436,2 25.000,0 28.024,3
Socio 3. Administracion 12.500,0 15.350,7 12.500,0 15.436,2 25.000,0 28.024,3
Subtotal A (Socios) 37.500,0 46.052,2 37.500,0 46.308,7 75.000,0 84.073,0
Tecnologia 0,0 0,0 22.000,0 29.480,0
Marketing y Comercial 0,0 0,0 22.000,0 29.480,0
Admon y finanzas 0,0 0,0 18.000,0 24.120,0
Comunicacién y RRSS 0,0 0,0 0,0 0,0
Tecnologia 0,0 0,0 0,0 0,0
Tecnologia 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MKy Comercial 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Admon y finanzas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Subtotal B (Empleados) 0,0 0,0 0,0 0,0 62.000,0 83.080,0
TOTAL (A + B) 37.500,0 46.052,2 37.500,0 46.308,7| 137.000,0( 167.153,0

2021 2022

Sueldo Sueldo

ik Coste Anual Bruto Coste Anual
Socio 1. Tecnologia 31.250,0 34.365,1 40.625,0 43.833,5
Socio 2. MKy Comercial 31.250,0 34.365,1 40.625,0 43.833,5
Socio 3. Administracion 31.250,0 34.365,1 40.625,0 43.833,5
Subtotal A (Socios) 93.750,0 103.095,2 121.875,0 131.500,5
Tecnologia 23.320,0 30.782,4 24.719,2 32.629,3
Marketing y Comercial 23.320,0 30.782,4 24.719,2 32.629,3
Admon y finanzas 19.080,0 25.185,6 20.224,8 26.696,7|
Comunicacion y RRSS 22.000,0 29.040,0 23.320,0 30.782,4
Tecnologia 22.000,0 29.040,0 23.320,0 30.782,4
Tecnologia 0,0 22.000,0 29.040,0
MKy Comercial 0,0 22.000,0 29.040,0
Admon y finanzas 0,0 22.000,0 29.040,0
Subtotal B (Empleados) 109.720,0 144.830,4 182.303,2 240.640,2,
TOTAL (A + B) 203.470,0( 247.925,6] 304.178,2| 372.140,8
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Forma juridica

Nos hemos decantado por sociedades con responsabilidad limitada a las aportaciones
realizadas por los socios o participes y los bienes propios de la sociedad, por un tipo
societario que limita nuestro riesgo frente a los acreedores.

La forma juridica que hemos considerado mas adecuada para desarrollar nuestro
proyecto empresarial es la de sociedad limitada (de ahora en adelante, SL). Frente a
una sociedad anénima (de ahora en adelante, SA) tenemos algunas ventajas como son la
de comenzar con un capital social mucho mas bajo (3.000 euros frente a 60.000 de la
SA). Ademas, la SL nos permitira incorporar a socios estratégicos, si asi lo consideramos
oportuno, que nos aporten su know how a cambio de una parte de las acciones, y todo
ello sin necesidad de una valoraciéon por parte de un experto independiente que nos
haria perder tiempo y recursos. Ademas, la SL ya lleva por defecto, el derecho de
tanteo y retracto, que habria que incorporar a los estatutos de una SA si asi lo
quisiéramos. Las participaciones sociales tienen que estar integramente desembolsadas
desde la constitucion, lo que nos mejora la liquidez inicial. En general es mas facil y
mas barato operar con una SL que con una SA, por lo tanto ideal para un nuevo negocio.

Con respecto a los tipos de sociedades limitadas elegimos la mas general frente a la de
formacion sucesiva o la laboral, al tener estas mas restricciones. La sociedad limitada
nueva empresa, que podria ser una opcion, también nos limita el nimero de participes a
un maximo de 5, por lo que, dada la aportacion de capital por inversores externos,
estimamos mas oportuno establecer una Sociedad Limitada “estandar”.

Por tanto, nuestro proyecto se desarrollara a nivel societario de la siguiente manera:

e Denominacion social: Alquify, S.L.
e Capital Social inicial: 175.000 €
o Capital aportado por inversores internos: 5 x 25.000€ = 125.000€
o Captial aportado por inversores externos: 50.000€
e Organo Administracion: Consejo de Administracion formado por cinco consejeros.

La sociedad se constituira mediante escritura publica ante notario de Madrid con
caracter indefinido y en ella constaran los estatutos sociales, que indicaran lo siguiente:

Denominacion social: Alquify, S.L. La sociedad se regira por los estatutos y en lo que en
ellos no esté previsto, por las disposiciones de la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de
Sociedades de Responsabilidad Limitada, y demas disposiciones que le sean aplicables.
Todas cuantas citas a la Ley consten en los presentes estatutos y en las que no se haga
expresa mencion de su pertenencia, se entenderan hechas a dicha Ley de Sociedades de
Responsabilidad Limitada.

El objeto social de Alquify simplificar el proceso de alquiler de viviendas a través de
una plataforma web mediante “matching” de algoritmos por afinidad entre las
preferencias del propietario y las caracteristicas de los inquilinos mediante algoritmos
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de afinidad de una forma transparente y cobmoda realizada en tiempo real acompanando
al usuario durante todo el proceso.

La sociedad es de duracion indefinida y da comienzo a sus operaciones el dia del
otorgamiento de la escritura fundacional.

Tiene su domicilio social en Madrid, aunque el Organo de Administracién podra
trasladar el domicilio dentro de la misma poblacion, asi como establecer, suprimir o
trasladar sucursales, agencias y delegaciones en cualquier punto de Espafna y del
extranjero.

El capital social ascendera a 175.000 euros. Esta representado por 17.500
participaciones sociales acumulables e indivisibles, de 10 Euros de valor nominal cada
una de ellas, numeradas correlativamente del 1 al 17.500 ambos inclusive totalmente
suscritas y desembolsadas. De estas, el 75% estara en manos de los cinco socios internos
autores del presente plan de negocio.

La sociedad llevara un libro registro de participes en el que constaran las
participaciones sociales, su titularidad, las sucesivas transferencias, la constitucion de
derechos reales y otros gravamenes sobre aquéllas y la identidad y domicilio de los
socios. Dicho libro estara bajo el cuidado y responsabilidad de la Administracion Social.
A estos efectos, los socios estaran obligados a comunicar a la sociedad todas las
transmisiones que lleven a cabo sobre sus participaciones, asi como la constitucion de
derechos reales y otros gravamenes sobre las mismas.

Se especificaran las Normas sobre la transmision de participaciones, ya sean “inter
vivos”, “mortis causa”, forzosa o general y toda transmision debera constar en
documento publico. Asi mismo, los estatutos detallaran a quien corresponden los
derechos de uso y disfrute de las participaciones bajo estos supuestos y el sistema de
adopcion de acuerdos societarios para la disposicon general y competencia:

e Convocatoria de Junta General. e Junta universal.

e Fechas de convocatoria. e Asistencia y representacion.

e Forma y contenido de la e Adopcion y formalizacion de
convocatoria. acuerdos.

La Organizacion de la Administracion sera mediante Consejo de Administracion. Debera
detallar:

e Duracion y ejercicio del cargo. e Responsabilidad de los

e Facultades del Organo de administradores.
Administracion. e Régimen y funcionamiento del

e Retribucion del Organo de Consejo de Administracion

Administracion.

Para la realizacion de las cuenas anuales, el ejercicio social comenzara el 1 de enero y
finalizara el 31 de diciembre de cada afo natural. Por excepcion, el presente ejercicio
se inicia el dia del otorgamiento de la escritura de constitucion y finalizara el 31 de
diciembre. Las cuentas y el informe de gestion, asi como, en su caso, su revision por
auditores de cuentas, se ajustaran a las normas legales vigentes en cada momento.
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La sociedad se disolvera o liquidara por las causas legalmente establecidas,
exceptiando del periodo de liquidacion los supuestos de fusion o escision total, asi
como los de cesion global del activo y del pasivo.

La Junta General queda facultada para interpretar estos estatutos, asi como resolver
las dudas que surjan acerca de la interpretacion de los mismos.

Tramitacion administrativa

Proceso de constitucion

e Certificacion negativa del nombre en el Registro Mercantil Central.

e Escritura publica de constitucion ante notario.

e Solicitud a la AEAT del nimero de identificacion fiscal provisional. Para ello
tendremos que darnos de alta en el Censo de Empresarios de la Agencia
Tributaria (AEAT) Modelo 036. Cuando rellenamos este modelo ya podemos
darnos de alta en el registro de IVA, impuesto de actividades econdmicas,
informar sobre las fechas del ejercicio economico, etc.

e Pago del ITPAJD (Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados en la modalidad de Operaciones Societarias). Para la Comunidad
de Madrid actualmente este pago que antes era del 1% sobre el capital social
esta exento en la constitucion.

e Inscripcion de la empresa en el Registro Mercantil Provincial: legalizacion del
libro de actas, y del libro registro de participes.

Puesta en marcha
e Impuesto sobre Actividades Economicas.
e Tesoreria General de la Seguridad Social. Alta en el régimen especial de
trabajadores auténomos (RETA) de los socios trabajadores y/o administradores
e Inspeccion Provincial de Trabajo: Obtencion y legalizacidn del libro de visitas
e Autoridades de certificacion: Obtencion del certificado electronico.

Tramites dependientes de la actividad: licencia de actividad en el Ayuntamiento.

Tramites seguridad social

e Tesoreria General de la Seguridad Social: inscripcion de la empresa, afiliacion de
trabajadores (en el supuesto de que no estén afiliados) y alta de los trabajadores
en el Régimen de la Seguridad Social.

e Servicio Publico de Empleo Estatal: alta de los contratos de trabajo.

e Consejeria de Trabajo de la CCAA: comunicacion de apertura del centro de
trabajo.

e Inspeccion Provincial de Trabajo: obtencién del calendario laboral.

Tramites complementarios
e Agencia Espaiola de Proteccion de Datos: Registro de ficheros personales.
¢ Oficina Espanola de Patentes y Marcas: registro de la marca y logo.
e Registro de web, app, y software en el Registro de la Propiedad Intelectual
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Obligaciones fiscales

Antes de comenzar la actividad se presentara la declaracion censal (modelo 036 o0 037) y
se dara de alta a la empresa en el Impuesto de Actividades Econdmicas (modelo 036).

Una vez comenzada la actividad se presentaran las declaraciones de IVA
trimestralmente (modelo 303) y un resumen anual (modelo 390). Cuando por el volumen
de operaciones la empresa supere los 6 millones de euros de facturacion las
declaraciones de IVA se realizaran mensualmente, conforme a la legislacion vigente. En
este caso también tendra que declarar el modelo 340, declaracion informativa de
operaciones en libros de registro.

Declaracion de ingresos:

* Impuesto sobre la Renta. IRPF (autonomos, sociedades civiles y comunidades de
bienes); trimestralmente efectuar los pagos fraccionados a cuenta (modelos 130 y
131) y anualmente la declaracién del IRPF (modelo D-100)

* Impuesto de Sociedades (sociedades mercantiles). Cuando la sociedad presente su
primer impuesto sobre sociedades a pagar debera efectuar en los anos siguientes los
tres pagos a cuenta del impuesto (modelo 202) y anualmente la declaracion del
Impuesto sobre Sociedades (modelo 200).

- Pagos sometidos a retencion, ya sea por tener empleados o efectuar pagos a
profesionales, por abonar rendimientos del capital mobiliario, etc. (modelos 111 y
190, trimestral y anual respectivamente).

- Si la sociedad tiene su sede fiscal u otras oficinas bajo un régimen de arrendamiento,
tendra que efectuar una declaracién trimestral y anual sobre los conceptos pagados y
retenciones efectuadas (modelos 115 y 180 respectivamente).

- Realizar la declaracién anual de operaciones con terceros antes del 28 de febrero del
ano siguiente (modelo 347).

Legislacion de aplicacion
- Obtendremos acreditaciones relativas a la garantia de calidad, como 1S09001.
* Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada.

*Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, Proteccion de Datos de Caracter
Personal.

- Ley 34/2002 de 11 de julio de servicios de la sociedad de la informacion y de
comercio electronico.
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Plan financiero

Introduccién y supuestos
Para la elaboracion del plan financiero se ha partido de los siguientes supuestos:

Afo de comienzo: Se ha previsto el periodo de 6 meses para la organizacion y
preparacion de la constitucion de la empresa y para el arranque de las primeras
actividades.

Por lo tanto las primeras transacciones comerciales estan previstas para el inicio del ano
2018 cuando la empresa estaria legalmente constituida.

Tipo impositivo: Segin el plan general contable el tipo impositivo que aplicaria en el
caso de Alquify es del 25%.

IVA soportado y repercutido: Dado que la mayor parte de los costes de ventas de
Alquify corresponden a seguros de impago o tasas por cobros financieros, que no llevan
IVA, generalmente el importe de IVA soportado de la empresa es mucho mas bajo que el
IVA repercutido en los servicios prestados por Alquify.

El tipo de IVA para los gastos no exentos es del 21%.

Precios de productos y costes de venta: En la siguiente tabla se presentan los precios
de venta de los diferentes productos ofrecidos por Alquify junto con los costes de venta
y el tipo de IVA soportado o repercutido para cada uno.

Unitario
(sin IVA)
Directo
Variable
Unitario
(sin IVA)
Unitario
S/Ventas

[}
-
[
()
>
=
(O]
()
|
o

DESCRIPCION
Precio Coste
% Margen Bruto

IVA Repercutido
IVA Soportado
Margen Bruto

‘Matching Alquiler , , 8,2  99,0%
Cierre de Contrato 21% 0% 123,97 1,2 122,7 99,0%
Gestion del Alquiler  21% 0% 39,67 24,2 15,5 39,0%
Servicios Adicionales 21% 21% 82,64 74,4 8,3 10,0%

Activos y Pasivos Iniciales. Plan de inversiones

Con el inicio de la actividad de la empresa se prevé la primera inversion dedicada al
desarrollo de la primera parte del software. El importe neto de esta inversion seria de
112.500,00¢€.

Para poder financiar esta inversion como también los gastos operativos de la empresa en
los primeros meses (salarios, marketing, seguros, etc.) seria necesaria la aportacion de
capital por lo socios, la aportacion de capital externa y la financiacion bancaria por un
total de 235.000,00€.

| Page
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En los siguientes cuadros se detalla la prevision de activos y pasivos al inicio de
actividad de Alquify.

‘ ACTIVO NO CORRIENTE (“Inmovilizado") 113.100,0
Inmovilizado Material
Inmovilizado Intangible 112.500,0 47,9%
Aplicaciones Informaticas y Paginas Web 112.500,0 47,9%
Inversiones Inmobiliarias 0,0 0,0%
Inmovilizado Financiero a LP 0,0 0,0%
Gastos para la Puesta en Marcha 600,0 0,3%
| ACTIVO CORRIENTE ("Circulante”) ~ 51,9%
Existencias Iniciales 0,0 0,0%
Deudores (Realizable) 0,0 0,0%
Hac. Publica y Seg. Social Deudoras 23.751,0 10,1%
(Realizable)
Inversiones Financieras Temporales (a CP) 0,0 0,0%
Tesoreria Inicial (Disponible) 98.149,0 41,8%
| ACTIVO TOTAL 235.000,0 100,0%

| PATRIMONIO NETO - Recursos Propios (No Exigible) 175.000,0 74,5%

Capital 175.000,0 74,5%
Aportacion en efectivo (Inversores Internos) 125.000,0 53,2%
Aportacion en efectivo (Inversores Externos) 50.000,0 21,3%
Aportaciones en especie 0,0 0,0%

Reservas Legales Obligatorias * 0,0%

Reservas Voluntarias * 0,0%

Remanente y Resultados Ejerc. Anteriores * 0,0%

Resultado del Ejercicio * 0,0%

Prétamo Participativo 0,0%

Subvenciones, Donaciones y Legados 0,0%

Deudas a Largo Plazo (Pasivo No Corriente) 60.000,0 25,5%

Acreedores L.P. Financieros - Préstamos 60.000,0 25,5%

Acreedores L.P. Financieros - Leasing 0,0%

Otros Acreedores LP y Aportaciones Socios a LP 0,0%

Deudas a Corto Plazo (Pasivo Exigible) 0,0 0,0%

Acreedores C.P. Financieros - Linea de Crédito 0,0 0,0%

Acreedores Comerciales a CP 0,0%

C/c con Socios y Administradores a CP 0,0%

Salarios a Pagar * 0,0%

Administraciones Publicas * 0,0 0,0%

| PATRIMONIO NETO y PASIVO TOTAL 235.000,0 100,0%
| Page
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Para ampliar la operativa de la aplicacion inicial y poder atender el mayor volumen de
ventas previsto en los afnos posteriores, seria necesaria una inversion adicional de
81.000€ en desarrollo de software durante el afo 2.

Posteriormente en el ano 4 y 5 se prevén dos inversiones adicionales por importes de
50.000€ y 20.000€ que corresponden a la ampliacion de software para la expansion
internacional de la empresa y la actualizacion de la aplicacion informatica tras los
primeros anos de funcionamiento.

Aparte de las inversiones en software para la operativa de la empresa, se prevé la
compra de equipos informaticos con paquetes de software para los empleados
contratados a partir del ano 3.

A continuacion se detalla la prevision de inversiones por anos:

Conceptos Inversiones a realizar en Activos No Corrientes
2018 2019 2020 2021 2022
Equipos Informaticos 6.000,0 8.000,0 8.000,0

Inmovilizado Material

Aplicaciones 81.000,0 50.000,0 20.000,0
Informaticas y Paginas
Web

Plan de financiacién

La financiacion en los anos posteriores al lanzamiento debera cubrir por una parte las
inversiones software descritas anteriormente y por otra, el resultado negativo de los
primeros ejercicios hasta alcanzar break even.

Seria necesaria la aportacion de 120.000€ en el segundo afo del lanzamiento Alquify.

No se prevén mas financiaciones dado que la empresa empieza a cubrir gastos
operativos en el afno 3 y se pueden repartir dividendos por primera vez en el ano 5.

En el siguiente cuadro se detallan las formas de financiacion durante los primeros 5 anos
de funcionamiento de Alquify.

' Conceptos - Formas de inicio 2018 2019 2020 2021 2022

Financiacion
Inversores Internos 125.000

Inversores Externos 50.000

Acreedores L.P. 60.000
Financieros

Ampliaciones de 120.000
Capital

| Page
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Cuenta de resultados

Los resultados de Alquify se muestran en la tabla y grafico que se adjuntan a
continuacion. Cabe resaltar que en los primeros dos ejercicios, estos resultados son
relativamente bajos al comenzar la operacion de la compaiia y no disponer de gran
traccion. Posteriormente, la compania va generando una mayor base de usuarios, lo que
acompanado a la expansion a nuevas ciudades, permite que los ingresos sean mayores.

Conceptos Y sobre % sobre (Cierre Ejerc.| % sobre
P Ventas
Ventas
(Ingresos) 98.075,1 | 100,0% 512.932,7 | 100,0% 703.242,0 | 100,0% 1.367.047,0 | 100,0%
Coste de Ventas
(Costes 4.479,8 158%| 15.500,1 15,8% 81.065,5 158% 111.142,6 158%| 216.052,5 15,8%
V ariables)

Margen Bruto

s/Ventas 23.865,6 | B842%| 825750 | 84,2% 431.867,1 | 842% 5920993 | 84,2% 1.150.994,5| 84,2%

Resultado
Operativo -76.439,6 | -269,7%| -34.557,5 | -35,2%|165.737,5  32,3%| 239.494,1 34,1%| 6109870 44.7%
(EBITDA)

Total Gastos de
Explotacion

128.430,2 | 453,1%| 165.507,5 | 168,8%316.504,7 | 61,7%|418.1449 | 59,5% 585.090,9 42,8%

Resultado de
BExplotacion -104.564,6 | -368,9%| -82.932,5| -84,6%(115362,5| 22,5% 173.954,4 | 24,7% 565.903,6 41,4%
(EBIT) o (BAII)
Resultado
Financiero

Resultado Antes
de Impuestos -107.597,0 | -379,6% -89.815,2 | -91,6% 109.479,8 | 21,3% 1469.563,0 24,1% 563.087,5 41,2%
(EBT) o (BA)
Resultado Neto | -80.697,7 |-284,7% -47.187,0 | -48,1% 97.6590 | 19,0%  113.3220  146,1% 400.161,3 293%

-3.032,4 | -10,7%| -6.882,7 | -7,0%| -5.8827 -1,1% -4.391.5 -0,6% -2.816,1 -0.2%

CUENTA DE PERDIDAS Y GANACIAS

1.600.000,0
1.400.000,0 =&—Ingresos
1.200.000,0 =@-EBITDA

.000.000,0 —/~—Beneficio
Neto

euros

800.000,0
600.000,0
400.000,0
200.000,0

0,0

-200.000,0 2018 2019 2020 2021 2022
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Balance de situacion

A continuacion se muestra la evolucion del balance de Alquify, desde la apertura del
primer ejercicio de vida hasta el cierre del 5° ano. Se aprecia una buena fortaleza en la
tesoreria en el Gltimo ejercicio, asi como una buena capitalizacion.

La mejora en los resultados de los Ultimos ejercicios nos permite realizar una
distribucion de dividendos en el ejercicio 2022 con cargo a los resultados de 2021, tras
realizar las convenientes reservas legales.

Apertura 2018 Cierre 2018 Cierre 2019 Cierre 2020 Cierre 2021 Cierre 2022
Euros % Euros % Euros . % Euros . % Euros % Euros %

IO IS il 113.1000 481% 843750 588% 1170000 400% 726250 185% 650833 130% 480000 53%

("Inmovilizado")

Inmovilizado Matericl 00  00% 00  00% 00 00% 60000 1,5% 140000 28% 220000 24%
amort Acumul nmovi 00 00% 00 00% 00 00% 20000 -05% -66667 -13% -140000 -1,6%
Inmovilizado Infangible 1125000 47.9% 1125000 784% 1935000 66,1% 193.5000 49.3% 2435000 485% 263.5000 29.3%

- Amort. Acumul. Inmovil.

RO 00 00% -28.1250 -19.6% 765000 -26,1% -124.8750 -31.8% -1857500 -37.0% -223.5000 -24.9%
Activo Corriente ('Circulante") 121.9000 519% 59.206,9 412% 1757946 60,0% 319.7220 81,5% 437.039.3 87,0% 851.0225 94.7%
Existencias 00  00% 00  00% 00  00% 00  00% 00 00% 00 00%
y Eeglzfsg‘fo‘)c"e”‘es‘ Deudoresy 937510 101%  27.4668 19]% 528662 181% 513693 131% 651755 130% 908664 10,1%
Crédifo FISCAL 00 00% 268992 187%  49.3531 169% 329311  84% 60098 12% 00 00%
Tesoreria (Disponible] 98.1490 41,8% 48408  34% 735753 251% 2354216 600% 3658541 729% 760.1560 84,6%
Total Activo 235.000,0 100,0% 143.581,9 100,0% 292.794,6 100,0% 392.347,0 100,0% 502.122,7 100,0% 899.022,5 100,0%
Egg{gf“io NSNS 1750000 745% 943023 657% 173.840,1 59,4% 288.8810 736% 419.5848 83.6% 707.0188 78,6%
Capital 1750000 745% 1750000 1219% 2950000 1008% 2950000 752% 2950000 588% 2950000 32,8%
Reservas Obligatorias 00  00% 00  00% 00 00% 00  00% 00 00% 118575 13%
Reservas Voluntarias 0,0 0,0% 0,0 0,0% 0,0 0,0% 0,0 0,0% 0,0 0,0% 0,0 0,0%
Arlieerr\iwocrgseme y Resultados Ejerc. 0,0 0,0% 0,0 00% -80.697,7 -27.6% -121.159,9 -30,9% -6.119,0  -1,2% 0,0 00%
Resultado del Bercicio 00 00% -80.697.7 -562% -40.4622 -138% 1150409 29.3% 1307038 260% 4001613 44,5%
f;’,.j‘“’ Mo CGemitznid (b e 600000 255% 37.9545 264% 925180 31,6% 645903 165% 350872 7.0% 00 00%
ppacreedores L. financieros - 600000 255% 37.9545 264% 925180 31,6% 645903 165% 350872 7.0% 00 00%
réstamos (1+2) L | | | I |
Pasivo Corriente (‘Exigible a CP") 0.0 00% 113251 7.9% 26.436,5  9.0% 38.875.7 99%  47.450,6  9.5% 1920037 21,4%
Acreedores C.P. Financ. 00 00% 113251  79% 264365 90% 279277 7% 295031 59% 350872 39%
(Préstamos y Leasing) . , . , ;
Hac. Publica y $.5. Acreedora 00  00% 00  00% 00 00% 109480  28% 179476 3.6% 1569165 17.5%
(Retenciones, IVA, Impuesto Soc)
Total Patrimonio Neto y Pasivo 235.000,0 100,0% 143.581,9 100,0% 292.794,6 1000% 392.347,0 100,0% 502.122,7 100,0% 899.022,5 100,0%

Evolucion Tesoreria. Cash-flow

A continuacion se muestra la evolucion de la tesoreria del primer ejercicio, asi como la
evolucion de los flujos de caja, calculados a partir de la cuenta de resultados, sumando
las amortizaciones y detrayendo las inversiones y aumentos en las necesidades
operativas de fondos (NOF).

Cuadro de tesoreria del primer ejercicio:

Es relevante indicar para el calculo de la tesoreria que se estan considerando los cobros
a cliente al contado (tarjeta de crédito / débitos directos).
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Concepto 01 (17] 03 04 05 06 07 08 09 10 1" 12 Total
Saldo Inicial (1) 98.149,0 | 93.081,4 | 88.013,8 | 82.946,2 | 76.097,4| 71.029,8 | 46.280,0 | 37.657,4 32.3452 | 14.722,3 | 10.091,6 | 8.295,2
Cobro de Ventas +IVA
Repercutido 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0 856,3| 1.294,6| 3.005,0 5.398,2] 6.579,0] 8.004,3] 9.160,3] 34.297,9
Retenciones IRPF 593,8 593,8 593,8 593.8 593,8 593,8 593.8 593,8 593,8 593,8 593,8 593,8 7.125,0
Total Entradas (2) 5938 5938 593,8 593.8 593,8 1.450,1| 1.888,4| 3.5988 5.992,0 7.172,8] 8.598,1| 9.754,1| 41.422,9

Pago de Compras y Otros
Costes Variables +IVA

Soportado 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 38,5 107,7 2719 554,2 863,4 1.221,4| 1.605,2 4.662,3
Sueldos y Salarios de Socios

(del Periodo en Curso) 3.1250, 3.1250, 3.1250, 3.1250| 3.1250 3.1250, 3.1250, 3.1250 3.1250, 3.1250| 3.1250/ 3.1250/ 37.500,0
Cargas Sociales (RETA 'y Seg

Soc a Cargo Emp) 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7 712,7| 8.552,2
Tributos y Tasas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Suministros (Luz, Agua,

Teléfono, Gas) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Gestoria, Asesoria y Auditoras
(Servicios Profesionales

Indep.) 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0 720,0
Material de Oficina 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 240,0
Publicidad, Propaganda y

Relaciones Publicas 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0/ 169280 24290/ 2.429,0 13.9280| 2.429,0 2.429,0| 4.428,0 45.000,0
Trabajos Realizados por Otfras

Empresas 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0 7,1 7,1 7,1 71 71 7.1 71 49,5
Arrendamientos y Cdnones 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 5.400,0
Transportes y Mensdjeria 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 360,0
Servicios cloud 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0 0.0 0,0 400,0 400,0 400,0 400,0 1.600,0
Contingencias 0,0 0.0 0.0 0,0 0,0 7.1 10,7 24,8 44,6 54,4 66,2 75,7 283,5
Gastos financieros 275,0 271,0 267,0 263,0 258,9 254,9 250,8 246,7 242,5 238,4 234,2 230,1 3.032,4
Devolucion del Capital de

los Préstamos 871,1 8751 8791 883,1 887,1 891,2 8953 899.4 903,5 907.7 911,8 916,0 10.720,4
IVA Soportado Inversiones y

Gastos de Explotacion 117.6 117.6 117,6 117,6 117.6 3.675,5 631,4 634,4 3.137.3 724,6 7271 1.148,9] 11.267,1
Total Salidas (3) 5.661,3| 5.661,3] 5.661,3| 5.661,3) 5.661,3 26.199,9] 8.729,7 8.911,0 23.6150 10.022,2 10.394,5 13.208,6| 129.387,4
Liquidacién Trimestral del

LV.A. (4) -24.103,8 -27.867,3 -30.623,9

Liquidacién IRPF (5) 1.781,3 1.781,3 1.781,3

Tesoreria del Periodo = (2)-

(3)-(4)-(5) -5.067,6 | -5.067,6 | -5.067,6 | -6.848,8 | -5.067,6 | -24.749,8 | -8.622,5 | -5.312,2 | -17.623,0 | -4.630,6 | -1.796,4 | -3.454,5

Saldo Final = Tesoreria

Periodo Siguiente 93.081,4 | 88.013,8 | 82.946,2 | 76.097,4 | 71.029,8 | 46.280,0 | 37.657,4 | 32.3452 | 14.722,3 | 10.091,6 | 8.2952 | 4.840,8

El CF Economico de los 5 ejercicios es el siguiente:

Cash-Flow

.. -79.472,0 -122.440,2 132.484,8 140.235,7 425.244,6
Economico

Indicadores econémicos financieros

A continuacion se indican una serie de indicadores representativos de la actividad de
Alquify a lo largo de los 5 primeros ejercicios de operacion:

fentabildad mmmmmm

1. ROE (Return On Equity) -

" . N Beneficio Neto / Recursos Propios Totales 28,42% 29.72% 56,60%
Rentabilidad Financiera
2.ROI (Return On Investment) - " Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (EBIT) / NS NS 29,40% 34,64% 62.95%
Rentabiidad Econémica _Activo Total e e ik

Beneficio Antes de Intereses, Impuestos y
Amortizaciones / Ventas Totales

3. EBITDA sobre Ventas NS NS 32,31% 34,06% 44,69%

1. Solvencia Activo Total / Pasiv o Total 291 2,46 3,79 6,08 4,68
2. Tesoreria (Prueba Acida) (Realizable + Disponible) / Pasivo Corriente 2,85 4,78 7,38 9,08 4,43
3. Disponibiidad Disponible / Pasivo Corriente 0,43 2,78 6,06 7.71 3,96
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Endeudamiento y Autonomia
Financiera

1. Endeudamiento Pasiv o Total / (Pasiv o Total + Patrimonio Neto) 34,32% 40,63% 26,37% 16,44%  21,36%
2. Capacidad de Devolucién dela  (Beneficio Neto + Amortizaciones) / Acreedores

Deuda con Acreedores Financieros  Financieros NS NS 100.00% 10000% 100,00%
3. Cobertura de Intereses EBIT / Gastos Financieros NS NS 19,61 39.61 200,95

47.881,74 149.358,08 280.846,28 389.588,72  659.018,76
VAN (Valor Actual Neto) 103.924,41

Tasa de Descuento ’ 15,00%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 26,36%

Punto Muerto (Critico) o Punto de

Equilibrio o Umbral de 156.139,36 204.749,47 38290252 501.850,42  698.262,65
Rentabilidad

Coeficiente de Seguridad 0,18 0,48 1,34 1,40 1,96

Inversion y Financiacion Prevista

Ejerc. 2018 | Ejerc. 2018 | Ejerc. 2019 | Ejerc. 2020 | Ejerc. 2021 | Ejerc. 2022

Inversidén en Inmovilizado

48,13% 58,76% 39,96% 18,51% 12,96% 5,34%
(Activo No Corriente)
Inversién en Circulante

51,87% 41,24% 60,04% 81,49% 87,04% 94,66%
(Activo Corriente)
INVERSION TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

(Inmovilizado + Circulante)

I 235.000,0 € 143.581,9 € 292.794,6 € 392.347,0€ 502.122,7€ 899.022,5 €

FINANCIACION TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

(Propia + Ajena)

Recursos Propios
74,47% 65,68% 59,37% 73,63% 83,56% 78,64%
(Patrimonio Neto)

Recursos Ajenos

(Pasivo No Corriente 25,53% 34,32% 40,63% 26,37% 16,44% 21,36%

+ Pasivo Corriente)
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Indicadores Econdmico-Financieros

Liquidez, Garanfia, Rentabilidad, Endeudamiento y Seguridad

Ano (o Cierre Ejerc. 2018
Ejercicio Econémico) (1° afo)

Saldo de Tesoreria (Cierre
Ejercicio)
(% s/ Total Activo)

4.840,8 € 3%

Recursos Propios
(Cierre Ejercicio)
(% s/ Total Patrim. Neto +

94.302,3 € 66%

ROE (Return on Equity)

Rentabilidad Financiera NS
ROI (Return on Investment) NS
Rentabilidad Econémica
Endeudamiento 34,3%
Capacidad de Devolver

X . NS
Deuda Financiera
Punto de Equilibrio (Umbral
de Rentabilidad o 156.139,4 €
Break Event Point)
Coeficiente de § idad

oeficiente de Segurida 0,18

(Ventas/Punto de Equilibrio)

Plazo Recuperacién de la Inversién

Cierre Ejerc.
2019

(2° ano)

73.575,3 € 25%

173.840,1€ 59%

NS

NS

40,6%

NS

204.749,5 €

0,48

Cierre Ejerc. 2020
(3°ano)

235.421,6 € 60%

288.881,0 € 74%

28,4%

29,4%

26,4%

100,0%

382.902,5 €

1.34

3,80 ainos

Cierre Ejerc.

2021
(4° ano)

365.854,1€ 73%

419.584,8€  84%

29,7%

34,6%

16,4%

100,0%

501.850,4 €

1.40

Cierre Ejerc.
2022

(5° ano)

760.156,0€  85%

707.0188€ 79%

56,6%

62,9%

21,4%

100,0%

698.262,6 €

1,96

Cierre Ejerc. Cierre Ejerc. Cierre Ejerc. Cierre Ejerc. Cierre Ejerc.
Datos Financieros 2018 2019 2020 2021 2022
(1° ano) (2° ano) (3° ano) (4° ano) (5° ano)

?’e‘:g‘s’;‘e" de Ventas 28.345,4 98.075,1 512.932,7 703.242,0 1.367.047,0
Cash-Flow (euros) -79.472,0 -122.440,2 132.484,8 140.235,7 425.244,6
zﬁg‘;ﬁc‘b Neto -107.597,0 -89.815,2 82.109,8 124.694,1 400.161,3
Eifo‘:)r sos Propios 94.302,3 173.840,1 288.881,0 419.584,8 707.018,8
Puestos de Trabajo 3.0 6.0 8.0 11.0 11.0
(NO) ) ) ) ) )

Adicionalmente, se incluye plan financiero en formato Excel con el detalle de todos los

supuestos planteados

g=8
PLAN FINANCIERO -
Alquify

EMBA Executive Quincenal 2016-2017




— Redefinimos el modelo
/\ | Ql J | v tradicional del alquiler con una
1

solucién tecnoldgica disruptiva

Alquify es un servicio para conectar a inquilinos y propietarios en la bUsqueda de
una vivienda de alqguiler mediante un algoritmo inteligente y les acompana a lo
largo de la vida del alquiler para que no se tengan que preocupar por nada.

Alquify conecta a inquilinos y propietarios en su busqueda...

o (i
inquilinos algoritmo inteligente propietarios
y gestiona el alquiler con servicios de valor anadido para ambos...

0 ©m & ¥ 9o K

(W
Garantia Controly Peticiones Servicios de Suministros  Notificaciones
de Pago  automatizacién del Inquilino Mantenimiento
de cobros

trasladando la propuesta de valor a nuestros clientes a través de una
solucion tecnoldgica...

— Un proceso sencillo

N\
o y transparente (_) D =

con informacion en

o
W tiempo real

que permite ahorrar @ S):
ﬁ tiempo y dinero =
£ |

desde tu sofd y sin
Propietarios  perder el control T L]

...con un modelo de negocio escalable
MADRID | CATALUNA | VALENCIA | ANDALUCIA | RESTO ESPANA | LONDRES
g TIR ROI PAYBACK VENTAS EBIT
QBEE 26% 63% 3,8 ANOS 1,4 M€ 42 %

Gracias a un
equipo é
multidisciplinar

conocedor del José M. Fajardo  Cristina Vecino  Ivaila Petfrova  Miguel Font Alvaro Cebrian

sector w oW 2 H DR s & T8 BeE ©
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| QUIF ~

1 | Resumen ejecutivo

. Qué es Alquify?

~~ | QUIF ~ es un servicio digital con una App de alquileres que
conecta a los inquilinos y propietarios mdas afines en la busqueda de
una vivienda mediante un algoritmo inteligente...

£ A
o -

inquilinos alquileres propietarios

... 'Y que les acompana a lo largo de todo el proceso mediante un
confrato garantizado de gestion que ofrece servicios de valor
anadido como cobros/pagos, seguros, mudanzas, limpieza...

la herramienta perfecta, el sector adecuado, el momento propicio

con alta ~ Aymen’ro
proyeccién el servicio clientes

crecimiento potenciales

Oferta en manos de Aumento cuota alquiler
particulares Espana

+4M
Mercado . Nuevas
emergente Oportunidad tendencias.
I 97% profesionalizar 25%

2001-2015

:Como buscamos piso hoy?

“ 3s a inmuebles y largas horas de busqueda en internet
- sobre el proceso y competencia
Decenas de candidatos, mails y llamadas /\{1
Constantes molestias e interrupciones _ﬂ c%

Falta de Informacion sobre los candidatos

Y una vez encontrado, jcomo es el dia a dia del alquiler?

” ‘
14

Falta de Servicios de Valor Riesgo de Impago o daios

Inaccesibilidad al propie Control de pago de mensualidades

Tramites desconocid Altos coste de intermediarios



2 | Resumen ejecutivo

| QUIF ~

:Cudl es nuestra propuesta de valor?

K [=>
Match Proceso
inteligente transparente
Ahorrando Ahorrando
dinero tiempo

v o

;. Como son nuestros dos tipos de clientes?

De 24-36 anos

En poblaciones de mds de 250.000
hab.

Solteros, parejas, grupos de amigos
Rango salarial: 20.000 € 50.000 €
Tecnoldgicos y usuarios de RR.SS.

Como la tecnologia nos a

™
En tiemporeal  El contfrol en
tu mano
A=
Simplificando De manera
el proceso comoda
Propietarios

De 30-50 anos

Les preocupa el perfil de su inquilino
Prefieren un alquiler estable

Valoran mucho su tiempo

En ciudades de mdas de 250.000 hab.
Interés y confianza en la tecnologia

cerca a ellos

El corazédn de Alquify es su plataforma tecnolégica y su algoritmo inteligente de
afinidad. Se desarrolla con tecnologia moderna sobre un entorno de nube publica
(AWS). En el diseno se ha puesto especial foco en los canales de interaccidon con los

clientes y su simplicidad y usabilidad. j l:] g

v

VISUALIZACION APLICACIOMES USUARIO
VISUALIZACION ADMINISTRADOR

CAPA DE PRESENTACION

Hemos encontrado tus
inquilinos perfectos

ALGORITMO DE AFINIDAD
PROCESOS USUARIO

'T:::u':q“u':;:mwm CAPA DE ACCESO A DATOS oaos T
% 1 Apartamento en R ”
=] e — X

2 semanas restants es ‘ 34 @ 40000 431 @@ 3300 e | S >
oa
o A ~ - .

& Cloud nlli  Analytics
Tus busgus %alsd';(;cae
ﬁ . 1 g Omnicanal -i Mobile First
—/\ —
\ — | _ } ID- APIs “s  Seguridad




| QUIF ~

3 | Resumen ejecutivo

. Como funciona nuestro modelo?

DATOS INMUEBLE CRITERIOS DATOS INQUILINO CRITERIOS
INQUILINO INMUEBLE
S ¢
<ans _
v v
.............. - A-'
. ili i i ALGORITMO
Inqylllno y prople"rono se peonio
registran en Alquify

* Los inquilinos alimentan y >
enriquecen sus perfiles
* Los propietarios dan de E 3
alta los inmuebles y sus ) 4
preferencias £ 3
* La plataforma realiza el 2
macheo inteligente <

© © ©->80%
© © ® > 60%
® ©
(@)

® © > 40%
© 6 6 O6->30%

MATCHING INMUEBLES

* g VISITA

Registro datos tarjeta inquilino

SELECCION FINAL

9 NEGOCIACION

* Una vez seleccionado el
inquilino se formaliza el *
COhTI’OTO Pago cuota final

GARANTIA DE PAGO e GESTION PETICIONES INQUILINO ¥

@) SERVICIOS DE GESTION DEL ALQUILER (@)

* La plataforma gestiona el
ciclo de vida del alguiler: SERVICIOS DE SUMINISTROSAGUA,  >(3):
. No’rificocién de F?Ogo MANTENIMIENTO % GAS, LUZ Q e @
» Gestidn de peticiones
de servicios anadidos
« Gestion de cobros
« Garantia de Pago

*

Cuota mensual de Gestidn



| QUIF ~

4 | Resumen ejecutivo

¢',C6mo Nos comunicamos?  Alineados al customer journey
/_\

] IS Fidelizacion
Wl Conocimiento _‘—’ }
~~—0..__-—"—"
- Y4 y Y4 ) -
Campanas display Creacion de Campanas PR digital:
orientadas a piezas orientadas a Influencers y
alcance. audiovisuales resultados en bloggers como
PR: NDP medios explicando el RRSS SEM y redes portavoces .
afines. servicio. afines para Pago en RRSS
Social Media: Distribucion video generar base de distribucion a
Creacion canales. online en regiones uu. audiencias
\ ASO. \ relevantes. PAR ) relevantes. )

Estrategia mobile alineada a objetivos de comunicacién.

Monetizacidn en tres hitos de pago

@ SHORT LIST {©) GESTION

100 % INQUILINO 50% USUARIO 100 % PROPIETARIO
50% INQUILINO

(2]
P,
0 150 €

Por Contrato

...ademas del cobro del 10% del importe de los servicios adicionales prestados

Inversion inicial y Financiacion

Capitalizaciéon: 17.500 participaciones acumulables + Préstamo financiero a
indivisibles de 10€ de valor nominal largo plazo de 60,000 €

Capital social: 175,000 €
Inversores infernos : 125,000 € 235'000 €

Inversores externos : 50,000 €

Un 48& de esa inversion Gasto sobre ventas: Gasto sobre ventas:

(112.000€ ) se dedica a la en 2018: 158.8% 2018:  142%

la Fase | de la plataforma. 2019: 50 9'%0 0019: 47 2;
2020: 11,7% 2020: 32,6%
2021: 8,6% 2021: 35,3%

2022: 8.1% 2022: 27.2%


http://www.google.es/url?url=http://megaicons.net/iconspack-178/6187/&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwj7yPnz1b_SAhVMXRQKHYsOCUgQwW4IJDAH&usg=AFQjCNGH78C2j4cKDWPczdZp9PgeClXe1w
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5 | Resumen ejecutivo

2018 2019 2020 2021 2022

(1° ano) (2° ano) (3° ano) (4° ano) (5° ano)
Volumen de Ventas (€) 28.345 98.075 512.932 703.242 1.367.047
Cash-Flow (€) -79.472 -122.440 132.484 140.235 425.244
Beneficio Neto (€) -80.697 -40.462 115.040 130.703 400.161
Recursos Propios (€) 94.302 173.840 288.881 419.584 707.018
Puestos de Trabajo (N°) 3 (socios) 3 (socios) 6 8 11
ﬁ PAYBACK TIR ROl VENTAS EBIT DIVIDENDOS
QQQE 3,8 ANOS 26% 63% 1,4M€ 42% 106.000 €

Un modelo escalable y exportable

Desarrollo nuevos
mercados:

Alquiler vacacional
Mercado estudiantil

Desarrollo producto:
captacion gestion

Penetracion en el

mercado
XS [eWVNIZXeoll Clquileres (Fase 2)

(y 0 I]ﬁ\ CONSOLIDACION Mejora de la eficiencia
&

creciMiENTO [T Gestion riesgo interna
LANZAMIENTO ARo 3 Diversificqcién

Afios 1y 2 .
. VALENCIA | ANDALUCIA Compra/Venta
MADNIRER Monetizacion BigData

profesionalmente y en capacidades personales.

Experiencia en el sector construccién e inmobiliario, alto conocimiento en tecnologia,
marketing, publicidad y comunicaciones todo completado con una dilatada
experiencia en estrategia y direccién de equipos a nivel nacional e internacional.

José Maria  Cristina lvaila Miguel Alvaro
Fajardo Vecino Petrova Font Cebridn

s DD WmHER OUE HEC

Cinco profesionales unidos con el objetivo comuUn de solucionar la problemdtica del
mundo del alquiler que tantas veces nos ha tocado sufrir




